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ی ره | و ی هه 
۱ ار 
۱ إضاءاتها بقلوب ولهانة؛ ونسعد بلمعانها بے سمائنا كل ساعة, فاستحقت وبکل فخر ۱ 
E BS‏ | 
فتتسابق الکلمات وتتزاحم العبارات لتنظم عقد الشكر الذي لا یس تحتّه إلا 
آنتم اساتذتتنا , الیکم يا من کنتم لکم قدم السّبق ب رکب العلم والتعلیم. الیکم يا 
من بذلتم ولم تنتظروا العطاء. الیکم آهدي عبارات الشکر والتقدير: 


[.د/ سميرة آحمد قندیل استاذ متفرغ بكلية الزراعة جامعة الاسکندرية 


أ.د /نعمة مصطفي رقبان استاذ بكلية الاقتصاد النزلي جامعة النوفية 
آ.د/سلوي طه زغلول استاذ بكلية الاقتصاد النزلي جامعة النوفية 
آ.د/ ربیع محمود توقل استاذ بكلية الاقتصاد النزلي جامعة النوفية 
کما نتقدم یکل الاحترام والشکر والتقدیر الي آباثنا فان قلنا شکرا فشکرنا لن 
بوشکگه EL‏ لكا لد رز بان بت لاس رک ال CEO‏ فلت 


۱ 


۱ کمانتقدم ب کل الشک روالتقدیر لصاحب لطیعة للمعاملةالجيدة 


۳ سس سس 


طلا دارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 
لسن 


العنوان الصفحة 


۵۹-۵ الفصل الأول : العارض‎ -١ 
۲۵ . مقدمة‎ - 
۲٢ التطور التاريخي للمعارض.‎ - 
تعريف المعرض. ل‎ - 
۲۹-۲ آنواع العارض.‎ - 
۳۰-۲۹ آهد اف انشاء العارض.‎ - 
۳۲-۲۰ خطوات اقامة وتنفین العارض.‎ - 
۳۳-۲ اللجان الختصة بالعرض.‎ - 
۳-۳ آهم الشاکل التي تواجه العارض.‎ - 
۵۹-۵ دراسة لبعض آنواع العارض التعليمية.‎ - 

© مقدمة. ۳۵ 
* مفهوم المعارض التعليمية . o‏ 
٩‏ الهدف من انشاء المعارض التعليمية. 1-70 
٠‏ آنواع العارض التعليمية. ۳ 
٩‏ مجالات استخدام العارض التعليمية. ۳ 
٩‏ مجالات استخدام معرض الدرسة أو الجامعة . ۳۷-۲۲ 
* آنواع العارض التعليمية بالد ارس والجامعات. ۳۷ 
» مواصفات المعرض التعليمي الناجح . A-۷‏ 
أولا: العارض الفنية. 64-۸ 
© وظائف المعارض الفنية. دمغ 
0 القيم الأساسية للمعارض الفنية. 33 
0 مجالات المعارض الفنية . ٤‏ 


Gg  چ‎ «۰ 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ۸ 


تصفحه 


# انيا : التاحف. OEE‏ 
0 تعريف المتحف. 0 
0 آهداف إنشاء التاحف. 
0 شروط تحقیق التاحف الهدف منها. ۶۷-7 
6 آهمية التربية التحفية. 1۸-۷ 
0 مجالات التعلم 2 المتاحف . ۸ 
5 آهمية زيارة التاحف بوجه عام. 1۹-۸ 
0 آنواع المتاحف. ۹ 
2 وظائف التاحف العامة والتخصصية . 0۰ 
0 طرق العرض المتحفي. 01-0۰ 
0 التاحف 2 مكة الکرمة. ۵۲-۱ 
0 الفرق بين المتحف والمعرض. لأقاحةهة 
**ثالثا :المعارض الملحقة بالوتمرات . 04-04 
0 آنواع القتمرات. 0٤‏ 
0 آهمية المؤتمرات. ۵71-۵ 
2 عناصر المؤتمر الرئيسية . 01 
2 مزایا العارض الرافقة للموتمرات . ۵۸-۷ 
6 القواعد الخاصة بالعارضین وكيفية تطبیقها. ۵۹-۸ 
الفصل الثاني: الأسس الفنية 2 بناء وتصميم العارض والرا کز 
e 5‏ 1-۳ 
- مقدمة. 1۳ 
- الاسس الفنية 2 بناء وتصميم العارض والراکز التجارية 70-4 
-العناصر العمارية 2 المعارض والراکز التجارية. ۸۹-۵ 
۰ آولا: التصمیم الداخلي للمبني . ۸۱-۵ 


مکونات التصمیم الد اخلي 2 العارض أو الراکز التجارية. ‏ ۸۵2۷۱ 


ِ 8 


۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


الصفادة 


۶ الشروط العامة لتصميم المعارض والمراكز التجارية. ۸1 
© ثانیا: الوقع الخارجي للمبني . ۸۷ 
© ثالثا: التصمیم الخارجي للمعارض أو الحال التجارية (الواجهات). ۸٩-۸۷‏ 
- عوامل تحدید الوقع الناسب للمعرض أو الحل التجاري. ٩۱-۰‏ 
- الطرز المختلفة لواقع العارض والحال التجارية. ۹۵-۱ 
- التصمیم الخارجي وعلاقته بالشارع والباني الحيطة. ۹۸-۵ 
- علاقة الواجهة بنوع العروضات . ٩۹۵-۸‏ 
- آنواع الحال التجارية. ۱۰۱-۹ 
- عناصر واجهات الحال التجارية. ۱۰ 
الفصل الثالث : التجهیزات الدا خلية للمعارض آو الحلات 
5 ل ۱۷۲-۹ 
- مقدمة. ۱۰۹ 
-آنواع التجهيزات الداخلية اللازمة للمعارض آوالحلات والمراكز E‏ 
التجارية. 
* الحوائط والأسقف والأرضيات داخل العارض. ۱۱۹-۰ 
و الالوان. ۱۳۲-۱۹ 
9 الاضاءة. ۱۶۱-۲ 
« التهوية. ۱-۲ 
* تجهیزات العرض الفعال. ۱۷۱-۶ 
© التقنیات من الأجهزة والآدوات اللازمة للمعارض. ۱۷۲-۷۷۱ 
4- الفصل الرابع : نوافن العرض. ۲۱۸-۵ 
- مقدمة. 2 
- مفهوم نافذة العرض. ۱۷۵ 
- آهمية نوافذ العرض. ۱۷۲-۵ 
- آنواع نواقذ العرض. ۱۸۱-۲ 
- الخطوات التخطيطية لتنسيق نافذة العرض. ۱۸۲ 


GG 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ۸ 


الصنحة 


= یا االعرضن ار هه ار ۲۰۸-۲۳ 

= اسالوب امرض نتوافد العرص. ۲۱-۸ 

-حل مشاکل نوافد العرض. ۲۱-۶ 
- الاهتمام بمدی الروّية 2 نافذة العرض. ۳۷ 
- الشروط العامة لعرض النتجات داخل نوافذ العرض . ۳۸ 

۵- الفصل الخامس: النتجات , ۲۸۰-۱ 
- مقدمة: ۲۳۱ 

- آولا: السلع . ۲۵-۷۱ 
© تعریف السلعة. ۲۳۳۱ 

۲۲-۲۱ تصنیف السلع.‎ ٩ 

۲۲۵-۲۲۶ . آسالیب عرض السلع‎ ٩ 

# التطور التاريخي لطرق العرض. ۵ 

* الأساليب الحديثة لعرض السلع. YE4‏ 
* الأهد اف الأساسية للعرض السليم. e۲‏ 

“0 أنماط الخطط التنسيقية داخل مکان العرض. ۲۶۶-۲ 

* الأسس العلمية التي يجب أن یقوم علیها آسلوب العرض. ۲۶۸۲۶۶ 

الوسائل الاعلانية الساندة للعرض. ۳۸ 

ی ۲۱۷-۵ 
© مفهوم الخدمة. ۳۵۵ 

9 خصائص الخدمة. ۲۵۹-۵ 

© جودة الخدمات وعلافتها برضا العمیل. ۲۲۱۱۷ 
**مفهوم جودة الخدمة . 01 
# آهمية جودة الخدمة . ۳۷ 
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۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


نصفحه 


** خطوات تحقیق الجودة 2 تقدیم الخدمة . مس ۱ 
دارة توقعات ا لستهلکین أو العملاء. ۱ 
- تمییز النتجات . ۲۷۹-۲۷ 
۰ فوائد نمییز اللتجات ۳۹۹ 
» طرق تمییز النتجات . ۳۹ 
** آولا: الاسم التجارى. لام 
0 تعريف الاسم التجاری. ۳۷۰ 
0 ما يجب مراعاته 2 الاسم التجاري حين تصميم اللافتات. ۲۷۱١‏ 
#ثانيا: العلامة التجارية. ۷۷-۷۱ 
0 مفهوم العلامة التجارية . ۳۷۲ 
0 آنواع العلامات التجارية. ۳۷۳ 
0 آشکال العلامات التجارية. ۲۷۲-۲۷۶ 
#*ثالثاً: شکل العبوة. ۲۷۹-۷ 
3 أهمة التعيئة والتفلیف. ۲۷۷ 
1 وظائف التعبئة والتغلیف . ۳۷/۸ 
3 العوامل التی تراعی عند تصمیم واختیار عبوة السلعة. ۲۷۹-۲۷۸ 
- الاعلان عن النتجات . ۳۸۰ 
آنواع الاعلانات المؤثرة فى السلوك الاستهلاکی. ۳۸۰ 
* آهمية وسائل الاعلان بالنسبة للمستهلك. ۳۸۰ 
#*وسائل الاعلان وأسالیب التأثیر 2 الستهلك. ۳۸۰ 
كت الفصل السادس : تطبیقات 2 تنسيق العارض و نوافد العرض. ۳۰۸-۳ 
الراجع ۳۱۸-۷۱ 


نب اف( س_ GG‏ 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ۸ 


نهر س الصور 
الصفحة 
۱ أجهزة انار لاسلكية للملا بس للحماية من السرقة. 33 
۲- کامیرات مراقبة. 1۷ 
۳ لواصق البارکود لحماية النتجات. 1۷ 
-٤‏ آجهزة البارکود وکامیرات مراقية . 1۷ 
و ههار حماية ضد السرقة على الأيواب الرئيسية . ۷ 
-٦‏ جهاز حماية ضد السرقة على الداخل . ۸ 
۷ آجهزة استشمار او انذار مک للحریق . 1۹ 
۸- مخطط ثلاثي الأبعاد لرکز تجاري. ۷۲ 
9- مخطط ثلاثي الأبعاد لمحل أجهزة رياضية. ۷۲ 
-٠‏ صالة الدخل الرئيسية التي یتواجد بها العدید من الانشطة . ۷۷ 
1 الساحات الرئيسية المعدة بحيث تكسر الملل الناتج عن ممرات 0 
التسوق الطويلة. 
۲- وجود النفورات یعتبر من الأشياء المفضلة داخل المراكز التجارية. ‏ ۷۸ 
۳- الداخل لاحدی الراکز التجارية . ۷۹ 
۶ آشكال للممرات الداخلية لمراكز التسوق. ۸۱ 
۵۰ سلالم متحركة داخل مركز تجاري . AY‏ 
5 السیور الناقلة بأحد الراکز التجارية. ۸۳ 
۷- بعض آنواع مصاعد العارض أو الراکز التجارية . ۸ 
4 إحدى اللافتات الارشادية باحدی الراکز التجارية . ۸۵ 
49 الوقع الخارجي للمراکز التجارية. ۸۷ 
۰- التصمیم الخارجي للمعارض أو الحال التجارية. ۸۸ 
-١‏ العارض أو الحلات التي تقع على شارع مستقیم . ۹۲ 
۳ کک الحلات التي تقع على شارع منحني علي الحیط ‏ ب 
ع 57777 التي تفع على زاوية الشارع . ۹ 


هت _ِ 


۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


الصفحة 


4 استخدام الافریز 2 الزخرفة العمارية. ۹۷ 
0۰ استخدام الافریز على واجهة البنی باللون الاصفر. ۹۷ 
۰ انماط اللافتات . 1۰۲ 
۷- أشكال مظلات للمحلات التجارية . ١‏ 
۸- آشکال مختلفة لابواب المداخل. ۱۰0 
۹-_ الاپواب الخارجية العدنية الصماء . ۱۰٦‏ 
۳۰- الأبواب الخارجية العدنية الفرغة ۱۰٦‏ 
اك الاسقف العلقة الجيسیة. ۱۱۳ 
5 | الأسقف |العالقة أو الالسعارة ؛ ۱۳ 
۳ عينات متنوعة من قطع الرخام. 1 
۶- عینات لیعض E‏ الستخدمة للارضیات . 10 
۵- عینات متنوعة من بلاطات. ۱۹ 
5 عینات من الفلین الستخدم للأرضيات. ۱۱۷ 
۷ عینات من قطع الموكيت التي یمکن استخد امها بقاعات العرض. ‏ ۱۱۸ 
۸- عینات من مشمع الارضية الفینیل. ۱۸ 
9" الإضاءة الطبيعية من السقف . E‏ 
۰ الاضاءة من الجانب 2 متحف جامعة آم القری . ۱۳۷ 
-١‏ استخدام الاضاءة الصناعية لتوضیح العروضات. ۱۳۹ 
ا استخدام الاضاءة الصناعية 4 کل قاعات معرض عمارة ۳ 
الحرمين الشريفين. 
۳ نماذج لوحدات عرض رأسية بارزة ذات واجهة واحدة وملاصقة 5 
للحائط. 
1 نماذج لوحدات عرض رأسية بارزة تستخدم للعرض 4 منتصف 1ح وي 
الفراغ. 
٠‏ خزانة عرض حائطية 2 معرض عمارة الحرمين الشريفين . ٤٦‏ 
45 لخزانة عرض حائطية 2 متحف الدینار الاسلامي. ۱:۷ 
۷ نماذج لوحدات عرض رأسية مستوية مع مستوی العرض . ۱:۷ 


GG 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ۸ 


نصفحه 


۱۶۸ ۰ نماذج لوحدات عرض رأسية مبنية وبارزة عن مستوی العرض.‎ ٨۸ 


4 خزانة عرض وسطية بمعرض عمارة الحرمين الشريفين. ٤۸‏ 
٠ه‏ نماذج لوحدات عرض رأسية متحركة . ۱۹ 
١‏ للحياة الفطرية «الدیورامات» متحف جامعة آم القری . ۱9۰ 
5 | شكال اللجامال لے شکل حرف زر ۱۱ 
٣ه‏ مجموعة من أشكال الحامل ذو الأربعة أذرع. ١‏ 
٤‏ حامل ذات الستة أذرع. ١0‏ 
هه أنواع من حامل العرض الحلزوني . ١00‏ 
05 أنواع من حامل العرض المستقيم . 0 
0۷ آنواع من حامل قمصان. ۱۷ 
۸ حامل اللابس الد اخلية. 0۷ 
۹ حامل البنطلونات الستقیم. ۱0۸ 
٠١‏ حامل البنطلونات الدائري. 0۸ 
۱ حامل تي شیرت رجالي. ۱۹ 
۲ حامل تي شيرت حريمي. ١04‏ 
۳ حامل الساقية. ۱0۹ 
۶ حامل البدل الرجالي. ۱3۰ 
10 آنواع من حامل الكيك . ۱1۰ 
55 حامل الکب كيك . ۱۱ 
۷ حامل النظارات . ۳ 
۸ مناضد العرض علي الأركان آو 2 الوسط. ۱۲ 
6 | ماتضدة ار ۱1۳ 
١‏ مناضد عرض مع حامل للتعلیق . ۱۹۳ 
0 ات ۱1 
۲ مانیکان العرض الواقعي رجالي وحريمي. ۱۹0 
۳ مانیکان العرض الواقعي للاطفال. ٦1‏ 
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۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


الصفنحة 


۳ . مانیکان عرض نصف الواقعي‎ ٤ 
۱1۹۷ . ها مانیکان عرض مصنوعة من السلال‎ 
۱۷ ماکان عرض مصتيعة اللبالؤسفاك ار‎ ٠ 5 
۱/۸ مانیکانات عرض الجزء العلوي من الأکتاف للوسط.‎ ۷ 
۱1/۸ . مانیکانات عرض الجزء العلوي الرس‎ ۸ 
۱۸ . مانیکانات عرض الجزء العلوي للأطفال‎ ۹ 
۱3۹ مانیکانات عرض للقدم و الساق.‎ ۸۰ 
۱1۹ مانیکانات عرض الجزء العلوي الید.‎ ١ 
۱۷۰ مشاجب لتعلیق البدل آو التایورات.‎ | 5 
۱۷۰ . مشاجب لتعلیق الجونلات‎ ۳ 
۱۷۰ . مشاجب لتعلیق الداسات‎ ٤ 
۱۷۱ . مشاجب لتعلیق الکرافیتات‎ ۵ 
۱۷۱ مضالجي لتملیق اللایس ادا عة‎ | ۱ 
۱۷۱ مشالحجب لایع مالؤيس ال کال‎ | 8 
۱۷۷ . نافذة عرض مغلقة‎ ۸ 
۱۷۸ ناقدة عرض مفتوحة.‎ ۹ 
۱۷۸ . منظر داخلي لنافذة العرض الفتوحة‎ . ۰ 
۱۷۹ ا‎ TTT 
۱۸۰ . نافنة العرض على شکل جزيرة‎ ۲ 
۱۸۱ . نافدة العرض النصفية‎ ۳ 
۱۸۲ . نافذة العرض ذات الرواق‎ ۶ 
۱۸ توضح فكرة عرض السلعة الأساسية مع مکملات العرض.‎ ٠ 
۱۸ . توضح فكرة عرض السلعة الأساسية مع مکملات العرض‎ ١ 
۱۸۹6 خلفية ثابتة و علیها آرفف للتعلیق.‎ | 
۱۸۵ خلفية ثابتة.‎ ۸ 
۱۸3 . خلفية متحرکة من خامة البلاستيك‎ | 6 


.. 111111 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ۸ 


الصفنحة 


۱۸3 خافية متحركة من خامة الورق القوی.‎ ٠ 
۱۸۷ . خلفية رسومية للاطفال 2 محل آحذية وملابس للاطفال‎ ١ 
۱۸۷ . خلفية رسومية لمحل حلاق أطفال‎ _ ۲ 
۱۸۸ . خافية تضاهي الطبيعة  محل ملابس أطفال‎ ۳ 
۱۸۸ . معرض بدون خلفية واستخدم حامل للمعروضات ( العطور)‎ ۶4 
14۰ مصباح الهالوجین.‎ ۵ 
مصباح الفلورسنت. ترا‎ 0٠65 
۱۹۰ أنابيب نیون ملونة.‎ ۷ 
۱۹۲ . تنوع آشکال الاضاءة لنوافذ العرض‎ ۸ 
۱۹۷ ی | نة الین‎ 


۰ الألوان الباردة و الساخنة. 

١‏ عرض ملابس شتوية + فصل الشتاء تبرزها مكملات العرض. 
۲ عرض ملابس للسهرة تبرزها طريقة الإضاءة ولونها . 
۳ عرض ملابس صيفية + فصل الصيف يبرزها الخلفية. 
۶ محل عصائر یبرزها طريقه استخدام الفاكهة المعرضة. 
۵ استخدام الكور لتوضيح مستويات العرض الأفقية. 

5 استخدام الأعمدة لتوضيح مستويات العرض الرأسية. 

ا ا اک کا ا 
۸ مستویات العرض نافذة عرض بمحل ملابس نسائية . 
4 الحركة للمانیکان داخل نافذة العرض. 

۰ الحركة 2 الخلفية . 

۱ الحركة 2 أسلوب القصة . 

۲ حركة عداء لانیکان خاص باللابس الرياضية. 

۳ حركة اللبس باستخدام الهواء بملابس الحامل. 

۶ استخدام الانیکانات 4 عرض اللابس . 

٠‏ عرض اللابس باسلوب الطي للقمصان والتي-شیرت. 
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۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


انصفحة 

استخدام مستویات للعرض مختلفة مع طريقة الاضاءة لحل 

مشكلة نوافن العرض الغير عميقة. 

اعطاء النافذة ایحاء بالعمق باستخدام اسلوب تنسیق 

۷ العروضات الأکبر 2 الخلف و الاصفر 2 الأمام لحل مشكلة ‏ ۲۱۵ 
نوافذ العرض الغیر عميقة. 


1٥ ۱۳۹ 


۸ آسلوب القصة لابعاد الملل بنوافن العرض الواسعة والطويلة. ۳3۹ 
پب._ آسلوب التنوع ‏ العروضات لإبعاد الملل بنوافذ العرض الواسعة بن 
والطويلة. 
۰ أعمال المقايضة . ۲٦‏ 
۱ القبو. ۳۳۷ 
۷۲ محل 2 العصر الاسلامي. ۲۳۸ 
۴۳ الا جورا ساحات مكشوفة. ۳۳۰ 
۶ البازیلکا آول سوق مغطاة. ۳۳۲ 
۵ شارع العز لدین الله الفاطمي . ۳ 
۶ سوق الشماعین. Y۳‏ 
۷ سوق خان الدواسين. ۳ 
۸ القيسارية. ۳۳۵ 
۹ خان الخليلي بميدان الحسين . حرف 
۰ وكالة الفوري. ۳۳۷ 
١‏ سوق الربع بالقاهرة. Y۷‏ 
۲ البازارات محال تجارية مجمعة 2 مکان واحد. ۲۳۸ 
۳ تا ار ار الات الا ا ۳5۰ 
۶ شاشات العرض الخارجية بنوافن العرض . ۳۰ 
0 شاشات العرض الخارجية بالشوارع . ۳۵۰ 
۳3 ی و وس 
۷ النشورات الاعلانية . YoY‏ 
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إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 


الصفحة 


۸ اللصقات الدعائية . Yor‏ 
4 اللافتات الاعلانية . ۳۵۳ 
۰ لوحات العلامة التجارية. Yo‏ 
١‏ المجسمات الاعلانية . Yot‏ 
۲ اسم تجاري مبتکر. ۲۷۱ 
۳ آشکال بعض العلامات التجارية . ۳۷۹ 


اختیار محل نکتار للعطور الاسم التجاری والعلامة التجارية 
۶ الستوحاءة من النتج وایضا اختیار شکل خاص لعبوة التفلیف ۰ ۲۷۹ 


۵ مجموعة الاستقبال للمعرض. ۳/۸۷ 
5 مجموعة النجوم کافیه فرنسي. ۲۳۸۷ 
۷ مجموعة القهوة . ۳۸۷ 
۸ مجموعة البیت التاريخي . ۲۳۸۷ 
۵۹ مجموعة الدلة . ۲۳۸۸ 
۰ مجموعة الزهور . ۲۳۸۸ 
١‏ مجموعة السكري . ۳۸۸ 
۲ مجموعة النخيل . ۲۳۸۸ 
۳ مجموعة النخلة . ۲۳۸۸ 
۶ مجموعة الخزامي . 4۳ 
۵ مجموعة اليكي سيدتي . 4۲ 
و 4٤ ENCE‏ 
۷ مجموعة 4٤ . Happy Kids‏ 
۸ مجموعة الدلالة. 44 
4 مجموعة الأناقة للتراث. ۳۹ 
5 التعلیق الحر للمعروضات علیها. و مجموعة الأعمدة دا 0 
العرض الجزيرة . 
۱ استخدام النضدة كأحد تجهیزات العرض الفعال. ۲۳۹۷ 


هل _ِ 


۱۳ إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 


TE 
۳۹۸ . الخلفية الحايدة و الضاهاة للطبيعة البحرية‎ ۲ 
. مجموعة شعییأت‎ ۳ 
. ۷51005 مجموعة‎ ۶ 
. مجموعة الشعر اللح‎ ۵ 
. مجموعة آدوات التجمیل‎ ۲ 
. مجموعة متجر انتیکا‎ ۷ 
. مجموعة الشال‎ ۸ 
. مجموعة ملابس السهرة و الزقاف‎ ۹ 
مجموعة القراءة غذاء الروح.‎ ۰ 
. Pink Style مجموعة‎ ۱ 
. مجموعة المقهي الفرنسي‎ ۲ 
. مجموعة محل الكناري‎ ۳ 
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إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 


نهرس الأشكال 
الصفحة 
- عناصر المؤتمر الرئيسية. 01 


- رسم تخطيطي للمعارض أو المحلات التي تقع على شارع مستقيم. ۹۲ 
۳ رسم تخطيطي للمعارض أو الحلات التي تقع على شارع منحني ٩‏ 


علي المحيط الخارجي و الداخلي . 
4- رسم تخطيطي للمعارض أو المحلات التي تقع على زاوية الشارع. ٤‏ 
ه- العارض أو الحلات التي تقع عند ملتقي الطرق . ۹۵ 
5- رسم تخطيطي للمعارض أو الحلات التي تقع عند ملتقي الطرق. ‏ 40 
۷- منظور الرؤية للشخص الطبيعي. ۹1 
مب آنواع القواطیع. ۲۱ 
٩‏ الوا اساسا ۱۳۳ 
-٠‏ الاألوان الحایدة . ۱۳ 
-١‏ الالوان الثانوية . ۱۳۹ 
۲- الدلالات الرمزية لبعض الالوان . ۱۳ 
۳- الألوان الباردة و الساخنة. ۱۳۷ 
5- الانطباع للالوان الباردة و الساخنة . ۱۳۷ 
-٠‏ الانطباع للخطوط اللونية . ۱۳۸ 
5 دائرة الألوان التي تحتوي على الخطط اللونية . ۱۳۸ 
۷ نظم الاضاءة الطبيعية من السقف . ۱۳۵ 
۸- عواقب الضوء الطبيعي من النوافن على رقية العروضات. ۱۳۷ 
سا هن ای رت ۱۳۹ 
۰- الفتحات القابلة للنوافن وتأثیرها على حركة الهواء ۱:۳ 
۱- وحدات العرض القياسية . ۱6۰ 
۲- حامل العرض الدائري. 0٤‏ 
۳ خلط الألوان المتجاورة من الالوان الأساسية مع بعضها = الالوان 2 
الفرعية . 
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۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


تصفحه 


۶ دائرة الألوان. ۷.۰ 
۵۰ طريقة ضبط الملبس علي مانيكان العرض . 0 
کا شاف الابعاد . ١‏ 
۷- طريقة إعطاء التجسیم للقفاز واعطاء شکل اليد . ۲۳۱ 
۸- طريقة إعطاء التجسيم للاذرع و الأرجل . 1۲ 


۹- طريقة عرض الملابس عن طريق استخدام اسطوانات الورق بر 


۳۰- عرض الملا بس باسلوب التعليق الحر. 1۳ 
-١‏ مدى الرؤية 4 نافذة العرض . ۳۸ 
۲- موقع الاجورا . ۳۳۰ 
۳ شکل تخطيطى للاجورا . ۳۳۰ 
۶- موقع الفورم. ۲۳۱ 
۵ شکل تخطیطی للفورم. ۲۳۱ 
5 تخطيط شوارع القاهرة التجارية. Yé‏ 
۷- الساقط الافقية لقيسارية 2 مدينة القاهرة. ۲۳۵ 
۸- مسقط أفقي للدور الأرضي من وكالة الغوري. ۲۳٢‏ 
۹- مسقط آفقي للدور الأول من وكالة الغوري . ۳٢‏ 
۰- الاسالیب الحديثة لعرض السلع . ۳:۰ 
۱- التصميم الرن داخل العارض أو المحلات التجارية . Yé‏ 
۲ التصمیم الشبكي داخل العارض أو الحلات التجارية . :۳ 
۳- قياس مستوی عرض العینات وفقا لمستوى النظر . 2 
-٤‏ العلاقة بين مستوی العرض ومستوی النظر. E‏ 
| ارتفاعات الأشخاص بالنسبة للمعروضات . ۳:3 
5- المسافة الصحيحة بين القطعة المعروضة والشاهد«الزاکرد. Yé‏ 
۷- آضرار الساقة الخاطكة لرؤية العروضات على الزاترین. ۳:۷ 
۸- أنواع الوسائل الإعلانية المساندة للعرض. YEA‏ 


 . ال‎ 


إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 7/1 
فهر س الجداول 


انصفحه 


۱۷۳ مميزات وعيوب واستخدامات نافنة العرض الفلقة.‎ -١ 
۱۷۷ . ممیزات و عيوب و استخدامات نافذة العرض الفتوحة‎ -۲ 
ل ل ل ال ا ا‎ 
۱۷۹ ممیزات وعيوب واستخدامات نافذة العرض على شکل جزيرة.‎ -٤ 
۱۸۳۰ ممیزات وعيوب واستخدامات نافذة العرض النصفية.‎ -۵ 
۱۸۱ . مميزات وعيوب واستخدامات نافذة العرض ذات الرواق‎ 0-5 


۷- التفیرات التي تطراً على الألوان عند تعرضها للاضاءة اللونة. ۱۹ 


4 ان 


۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


الفصل الأول 
المعارضا 

مقدمة : 

لقد مر العصر الحدیث ولا یزال بمرحلة تطور علمي وصناعي وتكنولوجي سریع 
مختلف جوانب الحياة البشرية ومع هذا التطور السریع ظهرت الحاجة إلى ایصال تلك 
المعرفة والتقافة إلى الجمیع والساهمة 2 التعرف إلى الحدیث 4# شتی الجالات فکان 
لابد من ایجاد وسائل لایصال ذلك التطور. وان من آهم تلك الوسائل العارض بأنواعها 
المختلفة وقد اعتمد علیها بشکل ملحوظ 2 الوقت الحالي لأنها الوسيلة الافضل 2 
عرض النتج سواء كان منتج علمي أو استهلاكي أو طبي. 

وقد عبت العارض الدولية خلال العقود الاضية من القرن السابق دور بارزا ومهما 
3 مجال التعاون والتبادل التجاري وتوسیع قاعدة التخصص الاقتصادي والصناعي 
وتبادل ما یبدعه العقل الانساني من تطور تقني علمي جدید وکذلك 2 مجال توطید 
العلاقات التجارية الصادقة بين الدول التي ينتج عنها توسیم قاعدة التبادل الدولي إلى 
كات ذلك فسن هلص اهارن اتدولية ميد انا راما لفاون الك ات الملميظ رفاک 
التخارية و الصتاعیه والاقتصادية 

فسن ]الوقن اه آنت ( سین خو م الول تام ی انار ةذ هده 
العارض حيث تمکنت من خلالها من الاطلالة على اجراءات وظروف نتاج العدید من 
السلع وعلی ضوء الخبرة التي اکتسبتها تمکنت من بناء صناعتها وفق الأسس الحديثة 
سيا تكن الور اث فا دنه الراستة كاصة مرو الق کات اد و السات 
جاءت لتحد من مدی فاعلية وآهمية العارض الدولية 2 مساعدة الدول النامية لتحسین 
وتطویر لیس فقط صادراتها وانما آیضاً تحسین وسائل الانتاج وتحدیتها. 


GG نت«‎ 


إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 7/1 

التطور التاريخي للمعارض : 

أقيم آول معرض 2 العالم 2 لندن عام ۰۱۸۵۱ ثم 2 نيويورك عام ۰۱۸۵۳ ثم 2 
باریس عام ۰۱۸۵۵ وب تر کیا آقیم آول معرض ے استانبول عام ۰۱۸۱۲ أما بے سوریا 
فقد أقيم آول معرض 2 دمشق عام ۱۹۵۶ (معرض دمشق الدولي) . 

وقد تم إنشاء الاتحاد الدولي للمعارض سنة ۱۹۲۵ ویوجد بالوطن العربي 

حالي | آکثر من۲۰۰۰ فرك لتنظیم العارض, إلا آن ۱۵۰ هرك فقط تستویظ الشروط 
العالية ولا تتجاوز نسبة العارض السجلة 2 العالم العربي ۸۱,۷ من | جمالي العارض 
على مستوی العالم. والتي تصل إلى ۰آلف معرض سنویا. 

تعریف العرض : 

يعرف العرض على أنه هو «مكان لعرض فکرة من خلال ترتیب العروضات بشكل 
مقنن وفق خطة محددة لتحقيق أهداف معینة». أو هو «احدی قنوات الاتصال الفاعلة 
چ نقل المعارف وعرض الهارات». فالمعرض يعتبر وسيلة هامة من وسائل الاتصال 
بالجماهير حيث تقوم الشركات بعرض منتجاتها أو نموذج لخدماتها معززة برسوم 
بيانية وأشكال وإحصائيات ووسائل ایضاح. وكذلك يمكن تدعيم اسم الشركة وتحسين 
صورتها آمام الجمهور عن طريق عرض وتفسير سياسات المنظمة وإنجازاتها وأهدافها. 

أنواع المعارض: 

تقسم المعارض حسب التخصص ونوعية الإ نتاج ! لی: 

* الفنیة: 

مثل العارض الدولية والاقليمية ومعارض الجامعات والد ارس وامسابقات الفنية 
...الخ:؛ ویعرض اللوحات الفنية. والجسمات. والاعمال التصويرية والفوتوغرافية. 
والتماثيل ...الخ. 

© التعلیمیه: 


مثل التاحف والمكتبات ومعارضص الکتب الدولية والاقليمية. العارضص اللحقة 
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طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 
بالقتمرات العلمية:؛ العارض بالد ارس والجامعات كأنشطة منهجية ولا منهجیه. 
والنوادي ومراکز التدریب ...ال خ» ویعرض الکتب. والواد الخام. والتجارب العلمية, 
والنشاطات الثقافية. والطویات ونشرات التوعية ...الخ. 
٠‏ الزراعية: 
مثل العارض الدولية والاقليمية ومعارض الجامعات وا لد ارس بالانشطة النهجية 
واللامنهجيتة. والهرجانات الزراعية والسابقات. والحلات التجارية, والعارض 
التجارية للشرکات...الخ. ویعرض الجرارات الزراعية: والسماد الزراعي بآنواعه 
| لختلفة. والنباتات والزهور والتجهیزات والأدوات الستخدمة 2 الزراعةء والأاشجار 
والزهور النادرة ...الخ. 
© الصناعية: 
مثل العارض الدولية والاقليمية ومعارض الجامعات والد ارس وا لسابقات. 
والعارض التجارية للشرکات. والحلات التجارية...الخ. ویعرض الاستحداثات 
التکنولوجية كالأجهزة الالكترونية ( الوبایل واللاب توب وأجهزة الکمبیوتر) . والأجهزة 
الصيدلانية. والأجهزة الزراعية. والأجهزة الكيماوية والغذائية والسیارات وما هو 
جدید 2 الصناعة. كما يعرض الطرق الصناعية لصناعة النتجات وعینات من تلك 


٠‏ التجارية: 
مثل العارض الدولية والاقليمية ومعارض الجامعات والد ارس والعارض التجارية 
للشرکات والحلات التجارية؛ وجمیع ما له مقابل مادي ومعروض للبیع ...الخ ویعرض 
الاستحداشات التکنولوجية كالأجهزة الالکترونية (الموبايل واللاب توب وأجهزة 
الکمبیوتر) ؛ والأجهزة الصيدلانية. والأجهزة الزراعية. والأجهزة الكيماوية والغذ ائية, 
والسیارات والأجهزة النزلية والمكتبية والکتب الدراسة. والأدوات النزلية. والواد 

الغذائيةء واللابس, والسیارات. والخدمات ذات الأجر...الخ. 
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إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 

۵ خد 

مثل الطاعم الكبرى كنتاكي وماکدونالز...الخ. ومقاصف الجامعات والد ارس 
والطاعم الصغيرة على الستوی الحلي وشرکات بيع المحمول والکمپیوتر تقدم الخدمة 
بجانب السلعة نظير الال أو بدون نظير مالي. 

تقسم العارض حسب مستواها: 

* العارض محلية: أي العارض التي يتم انعقادها داخل الدولة ويشترك فیها 
آفراد من الدولة فقط وذلك لتعزیز الصناعة المحلية. 

© العارض الدولية: ويشترك فیها ممتلین من جنسیات مختلفة یمتلون دول متعددة 
من آنحاء العالم لعرض منتجاتهم أو خدماتهم 2 البلد الضیف للمعرض مثل معرض 
السوري الدولي 

* تقسم العارض حسب توقیت اقامة العارض: 

© المحرض المؤقت: وهو معرض لیس دائم ویمکن انتقاله من مکان لکان کا لهرجانات 
ومعارض الشباب. 

© العرض الدائم: وهو معرض یکون له مکان محدد. ولا یمکن انتقاله من مکان 
لمكان مثل الراکز التجارية والحلات والاأسواق. 

© العرض السنوي: وهو معرض یقام 2 وقت معین وکل عام کمهرجانات الزهور 
2 فصل الربیع» أو معرض النشاط الدرسي 2 نهاية العام» أو العارض بالجامعات 
للنشاط الطلابي... الخ. 

تقسم العارض من حيث عدد السئولین عنه: 

© العرض الفردي: 

حیث نقیم الشركة بمفردها معرضاً لنتجاتهاء الا آن تکالیف هلاه العارض باهظة 
عند مقارنة هذه التکالیف بالعائد التوقع. بالإضافة إلى صعوبة جذب الجمهور إلى مثل 
فا تس كو جنات كر من الشرعات تشن اقات ادها ووج اسف هنا 
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۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


عند اختیار مکان المرض أن يكون قریباً وسهل الوصول إليه وذلك لأجل راحة الجمهور. 

© العرض التعاوني الشترك: 

حيث یتفق عدة شرکات أو منتجین على إقامة هذا العرض وتقاسم تکالیفه بینهم 
وفق معاییر محددة قد تکون بالتساوي أو حسب الساحة التي يشغلها كل منهم. ووجود 
عدة منتجین 3 نفس العرض يساهم 4 جذب حجم آکبر من الجمهور. 

© العرض التجاري الشترك : 

والذي تقوم بتنظیمه هيئه حكومية أو شركة تجارية مقابل رسوم معينة تدفعها كل 
شرکة مدرك وفقاًللمساحة التي تشفاها وقرار الاشترالف بالعرض يتبفي آن یتخن 
وفتاً لعاییر كثيرة آهمها مقارنة التكلفة بالعائد. 

تقسم العارض حسب الهدف منها الی: 

* معارض ذات آهداف تعليمية: يكون ترکیزها الرئيسي على العلومات والقیم 
التعليمية التي نظم تلك العارض من آجلها. ويريد منظمو تلك العارض توصیلها 

* معارض ذات آهداف ثقافية: تشمل الوضوعات الثقافية ولیست متخصصة بل 
شاملة کمعارض للتوعية من آضرار التدخین. آضرار الحروب...الخ. 

ف فشارطى ذات اف اقتصادية: کی را من العاوض نات اهر اف رادید 
وخاصة معارض الشرکات الکبری. حتي العارض الخيرية تجمع العائد الالي منها 
لتوزیعه 2 الأعمال الخيرية. 

* معارض ذات أهداف ترو یحیة: بمعنی أن رؤية الأشياء کالتماثیل الفنية واللوحات 
والتمتع بالقیم الجمالية يعتبر نوع من آنواع الترویح. 

آهد اف انشا ء العارض : 

یمکن | جمال الأهداف التي تسعی المعارض لتحقیقها فیما يلي: 

۱- نشر وتبادل العلومات والخبرات. 
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إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 

۲- التعريف بالمنتجات سواء للتسويق أو خلق انطباع معين لدى الجمهور. 

۳- ابراز نشاطات المؤسسات والشركات وعرض نشاطاتها وإذكاء التنافس لتحقيق الأفضل. 

-٤‏ تيسير دراسة الشركات المختلفة عن طريق المعروضات التي تمثلها وإمكانية التعاون 
معها. 

۵ العارض الداخلية تنعش الطلب المحلي على النتجات. كما تنعش جميع القطاعات 
الأخرى سواء بصورة مباشرة أو غير مباشرة. مثل الطلب المؤقت للعمالة للعمل 
طوال فترة العرض, وإيجاد المطاعم التي تقوم بتقديم الوجبات. وشركات الدعاية 
والإعلان للترويج للمعرض. 

1- انتقال التكنولوجيا من الشركات الكبيرة إلى الصفيرة؛ حيث يتعرف العارضون 
على ما وصلت إليه التكنولوجيا والوسائل الحديثة للنتاج. فيقومون بتطوير 
مصانعهم بما يتماشى مع هذا التطور. 

۷- تعتبر مراكز إعلامية. 

/- توضح درجة التطور التكنولوجي والاقتصادي 2 البلد القام فيها المعارض. 

9- تفتح مجالاً للتسويق والتجارة بين الدول عن طريق عرض النتجات التي تناسب 
هذه الدولة أو تلك. 
خطوات إقامة وتنفيذ المعارض: 
إن إقامة المعارض ليست بالآمر السهل فهي تستلزم وقت وجهد كبيرين وخاصة 

الدولية منها: 
او وا تمد من لشاف 

۱- تحدید آهداف إقامة العرض, والنتائج الرجوة منه سواء أكانت تجارية آم خدمية. 
تام ما تانق 

١‏ - تحدید ودراسة الجمه ور الستهدف من العرض. أو تحدید و دراسة نشاطات 


المشاركين + العرض والتواصل معهم. 
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طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 
؟- تحدید فریق التسویق المطلوب لتسویق فكرة العرض للمشارکین الحتملین. ووضع خطة 
لنشر برنامج العرض والترویج له عبر وسائل الاعلام المختلفةء باختیار الوسيلة الناسبة 
والتي تحقق الوصول للجمهور الستهدف, والاتصال براعي محلي لرعاية حفل الافتتاح. 

۳- تحدید الکان الناسب من حیث: 
- الساحة الكافية. 
- طبيعة الکان الناسبة. 
- كفاية الخدمات (الاء والکهرباء ووسائل الاتصال والاضاءة والتهوية وآماکن 

الجلوس). 
- توفر وسائل الواصلات والأماکن الخصصة لانتظار السیارات. 
- یسهل الوصول الیها. 

۶- تقسم أرض العرض إلى عدة أجنحة أو آقسام حسب الهدف من اقامته کوضع 
آقسام خاصة لبیع ملابس الأطفال وآقسام لبیع ملابس الکبار...الخ. 

قد تحدید التکالیف الادية. 

7- تحدید الاحتیاجات العامة من الکوادر؛ وتوزیع الأدوار بينهم والحرص على 
الاشراف على جمیع التفاصیل الخاصة بالعرض قبل الافتتاح والتجول بين جميع 
آروقته للتأكد من کل شيء. 

۷- البحت عن شركات الدعم 5801715018 والد اعمین الأفراد. والاتفاق معهم مع 
الحرص علی أن بكرن الدعم کافیاً لتفطية تکالیف العرض. 

۸- تجهيز الطبوعات الخاصة بجمیع آعمال العرض. بحیث تتجاوز مجرد عرض 
الاساسیات. لتجیب على أسئلة الزوار العامة وتساعدهم على تکوین تصور وفهم 
واضح عن العرض ومحتویاته. 

4- توفیر آماکن الاقامة للعارضين: وکذلك توفیر الأفراد الخولین بتنظیم دخول الناس 
للمعرض والامن وخدمات التنظیف. 
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إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 7/1 
۰- ترتيب الندوات والحوارات المتخصصة التي تقام على هامش المعرض 4 حالة 
المعارض الدولية. 
۱- تحديد موعد افتتاح المعرض والشخصية التي ستفتتحه وأيام ووقت الزيارة. 
خالكا: مرحلة التتفين: 
۱- متابعة خطوات وإجراءات وصول المعروضات من بلد المنشأ إلى الدولة المقام بها 
المعرض ( شحن المعروضات والتعبئة والتغلیف) . 
۲- تنظيم المعروضات وعرضها بالشكل الناسب. 
۳- افتتاح المعرض. 
رابعا: مرحلة التقييم: 
-١‏ تحلیل النتائج التي حققها العرض من حيث الاقبال عليه ومستوی الشارکة. 
۲- التوصل إلى هل حقق العرض نجاح 2 الاصداء المسموعة عنه ج قطاعه و2 وسائل 
الاعلام الختلفة. 
اللجان الخنصه بالعرض : 
تشکل عدة لجان وتحدد مهمة کل لجنة لتابعة عمل معين ولکل لجنة رئيس على 
مجموعة أعضاء اللجنة للا شراف علیهم ومتابعة آعمالهم. وتنقسم اللجان الختصة 
بتنظیم العرض إلى : 
۱- لجنة التايعة: 
مهمة لجنة التابعة هي متابعة جمیع الاجراء ات والأعمال المنجزة من قبل العاملین 
أثناء عرض النتجات وبیعه | وتقییم الوضع العام وعوامل النجاح وما توصل اليه من 
نتائج ومقارنتها بالاهد اف. 
۲- لجنة النظام: 
مهمة لجنة النظام هي حفظ النظام خلال ترتيب وتجهیز العروضات و آثناء العمل 
بالعرض, وکذ لك الاشراف على مسار تنقلات الزوار بالمعرض والنطقة المحيطة به. 
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طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 
۳- لجنة الارشاد والشرح: 
مهمة لجنة الارشاد هي إرشاد الزوار عن النتجات جودتها وامکانياتها وآماکنها 
وتعتبر هذه اللجنة هي لجنة تقدیم الخدمات للجمهور ویجب أن یکون لدیهم مجموعة 
من السمات منها حسن الظهر واللباقة والبشاشة والقدرة على التعامل مع جمیع 
الشخصیات خاصة الصعبة. ویتم توزیع أعضاء اللجنة على جمیع آجزاء العرض. 
-٤‏ لجنة الاستقبال: 
مهمة لجنة الاستقبال الأساسية هي استقبال الزوار والترحيب بهم وتوفير كافة 

سبل الراحة لهم أثناء متابعة العروضات. وحل أي مشكلة بشكل سريع. 
آهم المشاكل التي تواجه المعارض : 
هناك مشاكل كثيرة قد تواجه إقامة المعارض من أهمها: 

-١‏ الأوضاع والمواقف السياسية. ولهذه النقطة أهمية بارزة 2 الوقت الراهن. فالعديد 
من ال دول لا توافق علی الشارک 2 3 بعض العارض انطلاقاً من مواقف سياسية 
مسبقة من هذا البلد أو ذاك. 

۲- ارتفاع تکالیف النقل والشحن والرسوم الجمركية قد ت تهون أحیانا دون الشارکد 
الفعالة 2 العارض الدولية . 

۳- الأوضاع الاقتصادية ومشكلة تذ بذب آسعار النتجات 3 بعض العارض الاستهلا كية. 

6- قلة الفترة الزمنية التاحة للقیام بالتجهیزات قبل إقامة المعرض. 

۵- تعامل الشرکات مع العارض على آنها آسواق. وعدم اقتناع الكثير منهم بفکرة 
عرض منتجاتهم من خلال مطویات ومنشورات وکتالوجات يتم من خلاله الاتفاق 

7- معظم العارضین هدفهم الکسب السریع. وهذا نتيجة قصر النظر. 

۷- قلة وعي الجمهور بآهمية المعارض: اذ یعتبرونها جانب ترفيهي فقط. ووسيلة لتمضية 
الوقت شفط ولس لاد ما دة متها :و هوا يكرك آفرا سلما على المازضت 
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إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض الا 
۸- سرعة الحكم على فاعلية المعرضء فإذا لم یلق رواجاً كبيراً من الرة الأولى يعتبره 
العارضون غير ناجح؛ ويحجمون عن المشاركة فيه مرة ثانية:؛ إلا أن هذا مفهوماً 
خاطئاً, حيث يجب على العارضين أن يتابعوا أعمالهم بأنفسهم مع التطوير الستمر 
حتى يستطيعوا أن يحكموا على نجاح المعرض أو فشله وذلك بعد تروي. 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 
دراسة لبعض آنواع المعارض التعليمية 

مقدمة: 

تعد العارض التعليمية عملية تربوية مهمة لأنها تقوم بعملیات التعلیم والتطویر 2 
الجتمع من خلال ما تحتویه من أعمال فنية وعینات تراثية ومنشورات تتقفية. ووسائل 
تعليمي ة, والتي بدورها تصل [لی التلقي بشکل سهل وممتم وتوشر فی ه فليا واتفعالیا 
وتدفعه إلى تغيير تفکیره 2 اتجاه معین. 

ونجد أن اعداد العارض التعليمية بأنواعها يفيد الط لاب والطالبات ويثري 
تجاربهم. فما ینتجونه لهنه العارض من أعمال يسهم 2 تنمية جوانبهم الادراكية 
والحسية والجمالية وغيرهاء أما ما یجمعونه من معروضات فیوسع مخیلتهم ويرقي 
آذواقهم. ویفتح أعينهم على جمال البيئة؛ ويزيد من وعیهم بها وبتراثهم إضافة إلى 
توسيع مداركهم وجوانبهم المعرفية المتعلقة بتاريخ أجدادهم وطرق حياتهم وحاجاتهم 
التي كانوا يستخدمونها. 

كما أن إعداد المعارض التعليمية تتكون من أنشطة متعددة يمكن أن يستغلها الأستاذ 
ليسهم كل طلابه وطالباته فيها حتى تزيد من إحساسهم بأن لكل واحد منهم دور معين 
ك المعرض المقام بالمدرسة. 

مفهوم المعارض التعليمية : 

هي المكان الذي يضم مجموعة من الأنشطة التي يقوم بها الطلاب بإشراف 
معلميهم ويحققون بها أهداف محددة. أو هي وسيلة تربوية تسعى إلى تحقيق آهد اف 
تربوية منشودة من إقامتها. 

الهدف من إنشاء المعارض التعليمية : 

٩‏ توضیح المفاهيم أو المبادئ وتوصيل المعلومات. 

© تباذل العلومات والخبرات. 
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إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 7/1 
۵ ترکیز انتباه الطلاب على ما يُعرض من معلومات. 
٠‏ تنمية القدرة على الابداع. 
٠‏ تنمية الميول نحو الاطلاع والبحث العلمي. 
٠‏ إبراز نشاطات المدرسة وتوضيح لدور العلم. 
* نقل خلاصة التراث الثقاب والحضاري. 
٩‏ مساعدة الطالب/ الطالبة على التکیف مع البيئة. 
آنواع العارض التعليمية : 
٠‏ العارض التي تقام بالدارس والجامعات. 
© الکتبات. 
© التاحف. 
© العارض الفنیة. 
© العارض الرافقة للمؤتمرات العلمية. 
مجالات استخدام العارض التعليمية : 
۶ عرض الکتب. 
٩‏ عرض التجارب العلمية 
٩‏ عرض الاستحداثات التکنولوجية. 
٠‏ عرض الاعمال الفنية. 
٠‏ عرض الاعمال اليدوية والتغذوية. 
٩‏ عرض الوسائل التعليمية. 
۰ عرض الأكان الحیاه قدیما. 
مجالات استخدام معرض المدرسة أو الجامعة : 
» عرض الكتب. 
٠‏ عرض التجارب العلمية. 
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۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


مبتکرات الطلاب أو الطالبات التکنولوجية. 
٠‏ عرض الاعمال الفنية. 


٩‏ عرض الوسائل التعليمية. 

٠‏ عرض الأعمال اليدوية والتفذوية. 

آنواع العارض التعليمية بالدارس والجامعات: 

٠‏ آثناء الصف: 

یستخدمه آستاذ القرر لعرض ما يريد أن يريه للطلاب أو الطالبات للتوضیح 
والشرح بطریقه ميسرة وکمقدمه لدراسة موضوعاً ما وتدعیما للمنهج. وبعد رؤيتهم لما 
عرض علیهم يتم آخذ آرائهم وانطباعاتهم واستنتاجاتهم عما عرض علیهم. 

١‏ بعد الصف: 

قد يستخدم المعرض بعد الانتهاء من تقديم وحدة دراسية معينةء حيث يكون بفرض 
التلخيص. بأن يقيم الطلاب أو الطالبات معرضا عقب الانتهاء من وحدة ماء و2 هذا 
العرض يلخصون ما تعلموه ويربطونه بين آطرافه. وما تعلموه وآثناء البحث والتجريب 
ليعطي المعرض صورة شاملة لموضوع الوحدة الدراسية وقد يبقى مثل هذا المعرض 
بحجرة الدراسة أو ينتقل لمكان آخر ليراه جميع الطلاب أو الطالبات. 

٠‏ للاختبار: 

يمكن استخدام المعارض 3 اختبار الطلاب أو الطالبات كما يوجد 2 اختبارات 

علم الاحیاء بعرض شرائح على الطالبات أو الطلاب لتسمية نوع الحشرة وخلافه؛ أو 
يطلب من طالبات قسم إدارة السكن تنسيق نافذة لعرض احدی النتجات. أو يطلب من 
طالبات قسم التغذية إعداد وجبات وعرضها بالشكل اللائق...الخ. 

مواصفات المعرض التعليمي التا جح : 

« الأمان. 

٩‏ قلة التكاليف واليساطة. 
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٩‏ سهلالحركة ومنظم. 

۶٩‏ يحتوي على الإضاءة المناسية. 

© التهوية مناسبة. 

« الخلفيات والألوان الناسبة. 

وسوف نتناول بالعرض بعض أنواع المعارض التثقيفية والتعليمية. 

أولاً: المعارض الغنية : 

هي من أنواع المعارض التعليمية. وتعد واجهة حضارية للأمم والشعوب تقیس بذلك 
مسنتدوى الوعي والثقافة للبلد, وتنتج فرصا كبيزة للتذوق الجمالي والفني لدی الجمهور 
حیث تکون ثقافة راسخة موثقة للمتلقي. 

ویحتاج القائمين على |عداد وتخطیط وتنظیم العارض الفنية لاعداد آكاديمي 
والسبب أن اغلب السئولین عن العارض غير متخصصین. ريما بسبب آنهم لم یقوموا 
بدراسة تخصصی العارضی واعدادها والاشراف علیه | آکادیمیا آوع دم المارسة 
الستمرة والفعالة لها. وأیضاً یحتاج فریق العمل سواء السئولین عن قاعات العرض آو 
فریق العمل الذي یقوم بتنظیم العارض الفنية إلى خبرات عملية عن طریق |دخالهم 
2 دورات تدريبية من أجل تطویر آنفسهم واکتساب الخبرة 2 مجال آعد اد وتنظیم 
العارض الفنية والاعلان عنها. 

والاعلان عن العارض الفنية یکون عن طریق الوسائل الاعلاميةة من آذ اعه 
وتلفزیون وملصقات. واعلانات 2 الجامعات وعن طریق البرید الالكتروني ورسائل 
الهاتف الحمول. 

ونجد أن من الأمور التي يجب أن يركز علیها القائمين على اعداد واقامة العارض. 
البحث عن أفضل طرق العرض الخاصة بالمجسمات والمسطحات وكذلك طرق تحقيق 
الشوازن بين الجسمات را کجات العارض الى تشمل آعم الا ية ذ ات بعدین: 
واخستالا آخری ذات آبعاد ثلاثية. 
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وهناك نقطة مهمة يجب أن نؤكد علیها هي آهمية أن یتواصل القائمين على 
العارض الفنية 4 بلدنا مع مؤسسات غربية 2 نفس المجال والاستفادة من خبراتهم 
وآخر ما توصلوا إليه من طريقة العرض والمواصفات والمقاييس الخاصة لقاعات العرض 
والتي تحقق عوامل نجاح لاي معرض مقام. 
وظائف المعارض الفنية: 
* وظائف تربوية وثقافية: 
حيث يتعلم الطالب أو الطالبة من المعارض الفنية كيفية تذوق الألوان وكيفية ممارسة 
ما تعلموه؛ وكيفية استخدام وتوظيف الخامات. وجميع المارسات الفنية. كما أنها مدخل 
للإدراك الشامل للعالم الحیط, وهي أفضل أسلوب لتقديم العالم بأسره إلى الطالب/ 
الطالبة ليتمكن من |دراکه. وادراك القيم الجمالية فيه وتحليل عناصره من خلال ما يسمى 
العين الفنية. كما يتعلم القيم والعادات والتقاليد من خلال الأعمال الفنية القدمة بالمعرض. 
راه ارتي اة ايا فا ا اه ا او و تما کر 
وممالا شك فيه أن الثقافة عملية هامة 2 حياة الانسان. فهي تلعب دور عظيم 2 تغيير 
الجتمع وتطوره ورقیه. والثقافة تعني الشمول للمعارف المختلفة 2 شتى آنواع الخبرات 
الانسانية کالخبرات الاجتماعية والعلمية والفنية. كما آنها تعکس عادات الانسان وسلوکه 
وتعمل على تکوین عقلية الفرد. والفن مع تعدد آنشطته ومجالاته قادر على تقدیم النواحي 
الثقافية الختلفة. مما يساعد على النمو الشامل الذي تهدف الیه التربية. 
وقد أكدت العدید من الدراسات أن العارض الفنية العاصرة تهتم بالجانب المعر2 
بالاضافة إلى الجانب الوجداني. فتهتم بالمعارف المختلفة مثل الدارس الفنية المحلية 
والعالمية والتعریف بالتراث الحضاري العربي. وغير العربي + جوانبه الفنية بحیث 
یستطیع أن يميز الفرد رم وز حضارته عن غيرها من الحضارات. كما تهتم بالعرفة 
عن الخامات والأدوات وتقنياته. وغیرها من العارف التي جعلت العارض الفنية تجمع 
بين العلم والفن. 
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.وظاكف اجتفاهية: 

حيث يتشارك الطلاب / الطالبات مع بعضهم البعض بآرائهم 4 المعرض وتجمع 
عدداً كبيرا من الطلاب أو الطالبات ويمكن أن يكون لیس من الصف نفسه ولكن من 
صفوف أخرى للاستفادة من المواد العلمية التاحة. وبذلك تدعو تلك المعارض إلى 
التعاون والمشاركة وإنشاء علاقات جديدة للتعلم. 

٩‏ تنمية للميول و القدرات: 

تنمي الیول والقدرات نحو الانتاج الفني: فتجعل الطالب أو الطالبة يحبون ممارسة 
الأعمال الفنية خاصة تلك التي یتشارکون فیها مع بعضهم البعض. 

* تنمية السلوك الابتكاري : 

تساعد العارض الفنية بكافة آنشطتها على تنمية القدرات الابتكارية لدی الفرد 
حیث یدمج الطالب / الطالبة وما یتوافر لدیه من معارف وخبرات یخرجها 2 صورة 
جديدة يربط بینه | ویعالجها بطريقة إبداعي» ویوجد بینها علاقات لم يسبق لاحد 
أن وجدهاء وذلك ينمي خياله وملا حظته, ویجعله قادراً على توليد الأفكار الجديدة 
والمثمرة. ويدريه على الصفات السلوكية التي يتميز بها البدعون وهي الطلاقة 
المرونة»الأصالة: والحساسية بالشکلات. 
”7 الطلاقة: تحفز العارض الفنية على إنتاج كم هائل من الا کار والتنظيمات 

الشكلية التي تعتمد على الكم من الافکار. وليس نوعيتها . 
” المرونة: هي إنتاج آکثر من حل للمشكلة العروضة من خلال عمليات التبديل 

والتحویر. والتوفيق بين أشكال ورموز الفن . 
_ الأصالة: تعني الطراز أوالأسلوب الفثي الذي يعكس شخصية الطالب/ الظالبة 

۶ الانتاج الابتكاري. 
_ الحساسية للمشکلات: وتتم من خلال التدریب على الرژية غير العادية للبيئة 

المحيطة بالطالب/ بالطالبة. 
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: نمو القدرات العقلية‎ ٠ 

یتطلب التعبیر الفني من الطالب/ الطالبة قوة الملا حظة والتذ کر والتخیل والفهم 
والادراك والتصور والتحلیل والترکیب. فالانتاج الفني ينشط ويقوي القدرات العقلية 
لدی الطالب/ الطالبة. 

© تنمية الاتجاه النقدي عند الطالب/الطالبة: 

العارض الفنية تساعد على تکوین القدرة النقدية. ويأتي ذلك من خلال تعاملهم 
مع الأشکال الفنية ذ ات التعبیرات الختلفة, وادراك العارف التعلقة بها وتکوین 
الفاهیم من خلال ما يعقدونه من حوار حول الأعمال التي ینتجها آقرانهم ويشترك 2 
هذا الاساتذة. بما يساعد ذلك على اکساب الطالب/ الطالبة مهارة الناقشة الهادفة 
واحترام الرآي وتقبل النقد من الآخرين وآداب الحوار. 

* تدریب الحواس وتنمیتها : 

إن العارض الفنية بمجالاتها الختلفة تنمي الادراك البصري عن طریق الاحساس 
باللون والخط وا لساحة والبعد والحجم. وتنمي الادراك اللمسي عن طریق الاحساس 
بملامس الأسطح وطبيعتهاء وتنمي مهارات الأداء من خلال استخدام الادوات والعدد 
وبهذا یستطیع الفن تعوید الطالب/ الطالبة على توظيف حواسه بشکل هادف ومنظم. 
تبن الطالب/ الطالبة عن آفکارهوانفمالاته أسلوب فرید. كما آن !حساس التظمین بأنه 
قادر على انتاج آعمال جمالية ونافعة ينمي رغبته على مداومة الخبرة والاستمرار بها. 

© تنمية الحساسية الفنية والتذوق الفني : 

تسد سن الاهند اف الراقية القن قطلیها الحیاه الا فتم و حساسیة قذوق 
تعبیرات الانسان وفنونه إلى جانب تذوقه للقیم الجمالية وتقدیرها 2 کل ما يحيط بهء 
يؤثر ذلك إيجابياً على ثقافة الطلاب/ الطالبات الجمالية ومحافظتهم على مصادر 


الجمال 2 بیئتهم وحياتهم. 
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© تكامل الشخصية وتأكيد الذاتية : 

يساعد النشاط الابتكاري 2 المعارض الفنية على التعامل للطالب/ الطالبة مع من حولهم 
ويزيد من شعورهم بالرضا عن نفسهم والثقة بهاء فهم يستمتعون آثناء التعبير الفني؛ وكذلك 
الجتمع من حولهم يستمتع بإنتاجهم الفني, وهذا يربط بين الفرد ومجتمعه؛ ويعزز الشعور 
بالانتماء الیه. كما يوفر الفن توازن بين قدرات الفرد العقلية والانفعالية والفكرية والحسية, 
ويستطع أن يحول الدوافع السلبية إلى دوافع إيجابية من خلال ممارسة النشاط الفني. 

۶ الاهتمام بالفروق الفردية : 

يك اظهار الفروق الفردية مدفاً هاما للتعلیم الحدیث. فالمالم یحتاج إلى آشخاص 
متنوعین 2 طريقة تفکیره. و آسل وب تناولهم للآمور. والعارض الفنية قادرة على 
تحقیق ذلك لأنها تؤكد شخصية الطالب / الطالبة بأسلوب متمیز فرید قل أن یتشابه 
مع شخصية آخری, ویمکن مساعدة الطالب / الطالبة على احترام شخصیات الفیر 
عن طريق إدراكهم تمیز تعبیرات کل شخص, وعن طریق عقد الحوار حول آعمالهم 
الفنية وآعمال غیرهم لعرفة مدی التشابه والاختلاف بين كل منهم. 

* شغل آوقات الفراغ بشکل مثمر : 

انشاء العارض الفنية هي حدی آوجه النشاط الذي تعتمد عليه المد ارس والجامعات 
3 شغل آوقات فراغ طلابها / طالباتها» والفن یساعد الفرد على تنمية هوایاته ‏ وقت 
الفراغ لیستفید من هذا الوقت ویجعله مسلي ومتمر ومفید . فیبعث ذلك فيه علي الراحة 
النفسية بين فترات الدراسة أو النزل. 

* الساعدة على التعبیر عن الأحاسيس والشاعر: 

يُرى أن التعبير عن المشاعر هو من الوظائف الأساسية للفن. وأن الفن يقوم بتجسيد 
الأحاسيس إلى قيم بصرية تشكيلية, والفن قادر على تناول أكثر المشاعر خاصة کالالم 
والخوف والأحلام. ويحولها إلى رموز بصرية مرئيةء ويعتبر التعبير عن الأحاسيس 
والمشاعر بالرسم والتصوير نوع من أنواع العلاج النفسي للبعض. 


9ص 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 

© العارض الفنية وسيلة لتنمية الهارات العضلية : 

لأن ممارسة الفن یتیح التوافق بين العين والید وبقية آجزاء الجسم التي یستخدمها 
الطالب/ الطالبة 4 انتاج العمل الفن» وتتیح له السيطرة على الأدوات والخامات 
الفنية وتطویعها ‏ العمل الفني. كما یقوم بعملیات حركية مختلفة مثل. عجن الطین. 
أو التخطیط لرسوم کبيرة. وغیرها. 

© العارض الفنية وسيلة لاحترام العمل اليدوي : 

ویک ون ذلك من خلال ممارسة الطلاب/ الطالبات للحرف اليدوية البيئية من نسیج 
وطباعة آقمشة وبخاصة النجارة والعادن والخزف. ومن خلال هذه الخبرات العملية التي يمر 
بها الطالب/ الطالبة توجهه إلى تقدیر الجهد والهارة والدقة التي يحتاجها تنفيذ هذا العمل 
الحر3 كما يدرك الطالب/ الطالبة الصعوبات التي قد تواجه صناع الخزف. أو النجارة, أو 
الطباعة آثناء عملهم مما یدفعه إلى تقدیر انتاجهم. ومعرفة خطوات تنفيذه واخراجه. 

© العارض الفنية وسيلة لتأكيد القیم الاجتماعية : 

وذلك من خلال الأعمال الجماعية التي يشعر كل عضو 3 الجماعة أنه ينتمي 
للهدف الجماعي لها. ويتحرر الطالب/ الطالبة من التشدد والانضباط ويسمح له 
بالتنقل والتفاعل بين زملائهء ويسمح له بتبادل الرأي واحترام الرأي الآخر ومن 
المکن أن يساهم الأستاذ وطلابه 2 الكثير من الأنشطة من تجميل بإقامة المعارض ك 
المناسبات المختلفةء وعمل ديكورات للمسرحيات والأنشطة التعليمة. وعمل أغلفة الكتب 
والجلات الدرسية. والاشتراك 3 عمل النشرات. 

* العارض الفنية وسيلة لتأكيد القیم الآخلاقية والدينية : 

يستطيع الأستاذ أو الشرف أن پربط بين الاعمال الفنية بالعارض وبين تعالیم 
الدین الاسلامي والأخلاق من خلال- التذوق الجمالي - الاتقان - التعاون - الانتماء 
-الاعتماد على النفس. فعلی سبیل الثال: ادراك الطالب/ الطالبة لا خلقه الله عز 
وجل. أو فیما ابتکرته يد الانسان الفنان وآثر على الحياة. 
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© العارض الفنية وسيلة للتعرف على المجاد ونقل التراث : 

إن من آهم ما تسعى إليه العارض الفنية هو تعریف الطالب بالأمجاد الفنية 
لأجدادهم فمن خلال العارض الفنية یتعرف الخلف بتراث السلف لكي یستمر بأسلوب 
جدید يؤثر 2 العواطف. ویربط الانسان بين ما مضی وحاضره ومستقبله. 

القیم الأساسية للمعارض الفنية: 
" حل الشاکل الفنیة: الرتبطة بتطویر وتطویع الواد الخام وكيفية استخدامها. 
" التطویر والابتکار: کالعالجة التطويرية للخامات والمواد الكيميائية والترکیبات 


بالآلوان. 
ی التذوق الفني والجمالي: الارتقاء بالذوق العام من خلال ترکیب الالوان التناسبة 
مع بعضها البعض. 


" الإيجابية: من خلال التعبیر عن مشاعر الفرد 2 العمل الفني الذي یقوم به وبالتالي 
اخراج كافة الشاعر السلبية السيئة والشعور بالفرح نتيجة لانتاج عمل فني. 

۴ الأخلاق والتدین: من خلال القیام بالاعمال الفنية الجماعية یتعلم الفرد قيمة 
التعاون والمشاركة كما یتعلم من خلال الأعمال الفنية عظمة اللّه ب خلقه. 
محالات العارض الفنية: 

٩‏ عرض المنحوتات والتمائیل. 

٩‏ عرض الصور الرسومة. 

٩‏ عرض الصور اللتقطة. 

٩‏ عرض التصمیمات والیتکرات للخامات الفنية والملبسية. 

خاثیا: التاحف؛ 

آصبحت التاحف التاريخية والطبيعية والعلمية والفنية والوسيقية من مصادر 
تربية النشيء والراشدین وترقية آذواقهم وتوسیع آفاقهم. كما توفر التاحف بيئّة 
فكرية جاذبة لا سیما للناشتة فتنمي عقولهم وتروي عطشهم 2 الاستکشاف وتمهد 
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لهم الطریق تجاه التفکیر الصحیح والولاء للبيئة التي ینتمون الیها والوطن. وللمتاحف 
الوطنية الیوم قيمة حضارية تعرف الصفار والکبار بذخاثر الاضي فضلاً عن النفاقس 
الحضارية. والابد اعات التقافية. واللوحات الفنية. والاثار التاريخية. 

وتشیر الراجم الأكاديمية الى آن التحف منذ بدایتها ك الولایات التحدة لم نفترن 
بالعلم أو الثقافة والبحث والدراسة مثلما ارتبطت بتعزیز الدیموقراطية وبذلك ارتبطت 
التربية التحفية بترسیخ هوية الوطن. وب نهاية القرن التاسع عشر ذهب التخصصون 
2 نظریات التعلم إلى أن التربية الحديثة يجب أن تتخذ من التاحف وغیرها من 
مؤسسات تعليمية فالعلم لیس 2 الجامعة والد ارس والکتب فقط بل هناك مصادر 
آخری 2 غاية الثراء الثقا 2 غير الکتاب الدرسي. 

فتشير نتائج الدراسات الحديثة إلى أن التاحف لا توفر مجرد مادة علمية ثرية 
للأسرة بل آیضا توفر مساعدة مباشرة للجهود المدرسية على حد السواء. وما لتلك 
التاحف من آهمية كبيرة 2 العملية التعليمية قامت الولایات التحدة الأمريكية بانشاء 
آول متحف للأطفال 4# نیویورک 2 العام ۱۸۹۹م. وتقوم التربية المتحفية للطفل على 
فلسفة « آنا آسمع فأنسىء وآري فأتذكر. وأعمل فآفهم». 

تعریف التحف: 

التحف 3 أبسط صورة هو «مبنی لحفظ مجموع ات من | لعروضات بقصد الفحص 
والدراسة والتمتع ومن ثم التیسیر على الجمهور لرژية تلك العروضات بطريقة سهلة منظمة». 

آو هو «آي مؤسسة تقام بشكل دائم بفرض الحفظ والدراسة والتسامي بمختلف 
الوسائل؛ وعلی الا خص بغرض عرض مجموعات فنية أو تاريخية أو علمية أو تکنولوجية 
على الجمهور من أجل تحقیق التعة والسرور». 

كما يعرف التحف بأنه «آماکن لجمع التراث الانساني والطبيعي والحفاظ عليه 
وعرضه بفرض التعلیم والتقافة. ولا يتم ادراك ذلك 2 التحف ما لم تتوافر فيه 
الامکانات الفنية والخبرات المدرية». 
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إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 
أهداف إنشاء المتاحف: 
هدفت المتاحف إلى تحقيق مجموعة من الأهداف التي يمكن | جمالها فيما يلي: 
-١‏ التعريف الباشر بالتجارب الحاسمة ب التاريخ والتي أدت إلى إنجازات رائعة ب 
مجال الثقافة والفن. 
۲- تکریس تأمين حاجات الواطن الثقافية والتاريخية. 
۳- الساواة بين الأفراد 2 جميع آقطار العالم حفظ الاثار. 
4- تعدیل القصور القديمة التي استخدمت کمتاحف أو عمل التفیرات اللازمة لتصبح 
صالحة للعرض مع توزیع الاضاءة بما يساعد على ابراز آهمية العروضات. 
ه- ایجاد الصلة الستمرة بين الشعب والتحف وانتهاز فرص الاجازات لتشجیع الناس 
على الاقبال على زيارة التاحف أو بمعنی آخر السعي الدائب إلى جذب الجمهور. 
5- الاهتمام بالوسائل التعليمية والارشادية التي تتمم العرفة بآهمية الأثر. والتي 
ترفد اعمات الا والنمية النيدة زرا ااشی: 
۷- بناء الانسان الواطن عن طریق تعریفه وتعریف العالم بتراثه وآمجاده. 
۸- ابراز وحدة آثار الحضارة 2 مختلف وجوهها. 
9- تمجید التاریخ والاهتمام بالتراث. الذاكرة التاريخية. وتشجيع السياحة وتعمیق 
الثقافة الشعبية. 
۰ تمکین الزائرين من التعرف على تاريخ حضارة الانسان 2 مجال من مجالات 
تطوره البشري أو الدني أو التقا 2 أو العلمي. 
شروط تحقیق المتاحف الهدف منها: 
لتحقیق اظهار العروضات بطريقة مباشرة تسر العين وتبهج الشاهد والزاثر. 
والاستضادة القصوی من تلك العروضات باعتبارها وسيلة لنقل العرفة والثقافة, لايد 
من نجاح عناصر التصمیم الد اخلي الختارة داخل التحف والتمثلة 2 الاتي: 
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)١‏ التصمیم العماري للمتحف. 

؟) الحوائط والاسقف والأرضيات داخل التحف. 

۳) اللون ودوره على العروضات. 

:) الضوء وأثره علي العروضات داخل التحف. 

6 داعل تخت (طبيسة هت ا یهن 

1) وحدات وفاترینات العرض. 

۷ أساليب العرض. 

۸ البظاقات الشاوعة والصباحية المعروضات: 

أهمية التربية المتحفية: 

لقد أصبحت التربية المتحفية للطفل قضية عربية لها العديد من الأهداف مثل 
تأكيد الهوية والأصول الثقافية للطفل العربي. وهكذا تصبح التاحف ذات أهداف 
تربوية وعلمية وثقافية وليست ترويحية تثقيفية فقط لكل شرائح وطوائف الأمة 
وبخاصة الشباب حيث يمكنهم من خلالها معرفة الكثير عن تاريخ وحضارة وطنهم 
والراحل التي يمر بها والجهود الكبيرة التي قام الرواد السابقين 2 كل مجال من 
مجالات الحياة. فهي تحتفظ بذاكرة الأمة وما تم انجازه .2 الماضي بما يدفعنا لبناء 
الحاكر و الستفيل: 

راد الت ية التحفية من النواد الى فشكنت ديكا المتاسع الدواسية لان 
السنوات القليلة الماضية # كثير من دول العالم المتقدم بهدف إكساب الطلاب عادة 
زيارة المتاحف وآدابها واحترامها كحرم للتاريخ والعلم وتدريبهم علي أساليب البحث 
والاستقادة العلمي 8 متهاء إينافا بدورهما الحيوي والمؤثر 2 تربية النشرء وبالآثر 
الايجابي لما تعرضه وتقدمه من مواد ومقتنیات على نفوس وعقول الشباب بما لا یمکن 
تحقيقه داخل الصف الدرسي أو الجامعي والوسائل وطرق التدریس التقليدية فزيارة 


واحدة للمتحف توفر عناء الأستاذ للشرح والتوضيح» ولن یستطیع رغم مجهوداته 
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إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 
توصيل العلومة والانطباع والآثر المنشود ب نفوس وعقول هؤلاء النشء بالإضافة للمتعة 
والجانب الترفيهي الذي توفره زيارة المتاحف وما تفرسه 2 أعماقهم من قيم كتعميق 
الإيمان ببلدهم والانتماء اليه وترقية الهوية الثقافية والاجتماعية والأسرية وتمنح الثقة 
بالنفس وتحث علي استزادة التعلم مستقبلياً. 

إن التعلم عن طريق المتاحف هي عملية تفاعل متبادل ومعقد حيث تضع الموضوعات 
والمضامين التعليمية © متناول الأغراد وبالتالي يكون الارتباط بها ذهنيا وعاطفیا. 

مجالات التعلم 2 المتاحف: 

-١‏ الجال العری: كاكتساب العلوم الجديدة ودعم العلوم والمعلومات السابقة عن 
طريق إعادة الخبرات المحسوسة والمباشرة ودمج مفهوم النص مع المعلومات السابقة 
وتعلم أسلوب الاستناد إلى المعلومات السابقة عن طريق الاختبار وربط المفاهيم مع 
بعضها البعض والقارنة والقیاس. 

۲- الجالالعاطفي: کاستنهاض المبادئ والقیم والرژی. وایحاء الرغبة 2 العرفة 
وزيادة دافع الاستطلاع. وایحاء الانبهار والدهشة. نمو الارتباط ودعم الأخرین. 
استیعاب آراء الغیر. تعمیق تقبل الذ ات والانتفاع الذاتي» واثارة د افع التحقیق والدراسة 
وتعمیق الشعور بالهوية وقيمة الذ ات. 

۳- الجال الهاری: التنب ووالاستنباط لحل القضاياء رفع الهارة 2 التصنیف 
والتقییم والتقدیر والاستناد إلى النظریات وعرض القصص واتخاذ القرارات. 
والهارات الفيزيائية والجسمية والفنية والأعمال اليدوية. ومه ارة الانتقاد والتمییز 
والتثمين والحساب والهارات الأدبية وتقنية العلومات. 

آهمية زيارة التاحف بوجه عام: 

۱- تساعد على توضیح الأفکار والفاهیم ذات الصلة بالثقافة والفنون والاداب. 
۲- تحفظ جهود الجتمم 2 الاستفادة من البيئة. 


۳- تثبت الوضوعات 2 عقل الزائر حيث تجذب انتباهه. 
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۶- تسلط الضوء على الفترات التاريخية وتساعد على استلهام العبر. 
0- توسع آفاق الانسان العلمية 2 شتي العلوم والعارف والفنون. 
7- تساعد على التواصل الحضاري عبر الأجيال للمحافظة على الذ اکرة العامة للوطن 

من الاضي إلى الستقبل عبر الحاضر. 
۷- توجد الد افعية للإنجاز لدی الزاثر. 
۸- تشجع على البحث عن الحقائق وتفتح مجالات جديدة للعلماء. 
-٩‏ تجدد طرق التعلم وتنوع وسائل التربية. 
۰- تحفز الأبناء على الاستکشاف والتفاعل مع البيئة وأعمال العقل. 

آنواع التاحف: 

تتنوع المتاحف بتنوع شئون الحياة إلى : 

۱- متاحف العلوم والتکنولوجیا والصناعة. 

وس تحت الفتون الجميلة و الت ةق 

۳- متاحف التاریخ والاثار. 

۶- متاحف التاریخ الطبيعي. 

0- التاحف الحديثة. 

1- متاحف السلالات والأجناس البشریة. 

بالاضافة یمکن تقسیمها إلى التاحف العامة کالتحف الصري للآثار. هناك التاحف 
التخصصية التي تهتم بعرض جانب واحد بشکل موسع. کمتاحف التراث الشعبي, والفنون 
الجميلة. والتاریخ الطبيعي. والأنثروبولوجیاء والتطور التكنولوجي.. الخ. 

كما آنها تختلف من حیث الجهة المؤسسة لها . فهي 2 الغالب حكومية من انشاء 
وزارات التقافة أو السياحة أو التربية والتعلیم أو الداخلية أو البلدیات. لکنها تکون 
مقكنأة ا مهل الشتركات اة ر حا من قل عض اليداة. 
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وظائف المتاحف العامة والتخصصية متعددة منها: 

-١‏ وظيفة علمية وتثقيفية: 

حيث تتيح للباحثين الاطلاع على النماذج التي يعز وجودها 2 مكان واحد (قطع 
آثرية. حفريات جيولوجية. لوحات فنية. آلات وآدوات. حلي ومجوهرات ... الخ) واتاحة 
الفرصة لاجراء دراسات تاريخية واجتماعية وعلمية وفنية وأدبية حولها. 

۲- وسيلة تعليمية: 

إذ تعتبر معروضاتها وسائل تعليمية لطلاب وطالبات الد ارس والجامعات یستعان 
بها على شرح الوضوعات القررة 2 النهج الدراسي. 

۳ وظيفة تربویة: 

حيث تفرس ‏ نفومس الناشئة الاعتزاز بالتراث والتاریخ الوطنيء وتعزز الهوية 
الوطنية 2 وجد انهم. 

-٤‏ وظيفة ترفيهية: 

نظرا لتمیز معروضاتها وجمال العرض وندرة المروضاتهإنها تعتبر وسیلة ترفیه 
للجمهور ‏ آوقات الفراغ. 

ه- وظيفة سياحية: 

إذ تستقطب المتاحف آفواج السياح من مختلف أنحاء العالم للتعرف إلى التراث 
الحضاري للدولة, ويالتالي فانها تعتبر عامل جذب اقتصادي ومتشطا لصناعة 
السا 

طرق العرض المتحفي: 

العرض حسب التساسل الزمني: بمعنی أن يتم ترتیب وعرض الثار طبقاً 
لقدمهاء ویتم عرض تلك العروضات 2 المتاحف التاريخية والاأثرية. حيث یتعرف الزائر 
على تطور الحضارة من خلال العروضات منذ آقدم العصور حتی الآن 4 ترتیب زمني 
متتالي یتماشی مع تتابع تفکیر الزائر. 
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ب- العرض حسب القومیات والاعراق: وهذه الطريقة تناسب الدول التي تتعدد 
فيه ا الأعراق والقومیات. حیث أن كل قومية تعتز بتراثها وحضارته ا وآثارها. لذلك 
تخصص مجموعة من القاعات 2 المتحف لكل قومية أو جماعة وتستخدم تلك الطريقة 
ف التاحف العالية الکبيرة نظرا لا لدیها ما يکفي من القتنیات عن کل حضارات العالم 
الدب وستخدم آیضا ج انشام متاحف خاصة لحضارة بعینها أو قومية بعینها. 

ت- العرض حسب الادة أو الخامة: وهي تقوم على تخصیص قاعات لعرض الاثار 
طبقاً الخامة الصنوعة منها تلك الآثار. 

ث- العرض حسب الوا قع الا ثرية: وهنه الطريقة تقوم على سل وب العرض 
الرآسي. حيث يتم تخصیص متحف کامل لعرض آثار اقلیم معین. 

ج- العرض القائم على الهدایا وا لهبات: وهذه الطريقة تقوم على عرض مجموعة 
كاملة من آثار متعددة تخص شخصية هامة تم اهد ائها للدولة أو التحف بعینه. 

ح- العرض من أجل البحث والدراسة: وهذه الطريقة غير دائمة وتقوم على 
اختیار مجموعة معينة من الآثار لأغراض البحث والدراسة خلال فترة زمنية محددة. 

خ- العرض من اجل اظهار طريقة حياة معینة: وهي تقوم على عرض نماذج 
من الأدوات والالات والملابس وتصور للمساکن والعلاقات الاجتماعية والحياة اليومية 
لجموعة معينة من البشر. خلال فترة زمنية محددة للتعرف على تلك الفترة التاريخية 
ومحاولة البحت فك دقاكقها. 

المتاحف 2 مكة المكرمة: 

للمتاحف 4 مكة المكرمة وقع مغاير + نفوس المسلمين فهي قبله الإسلام وتحوي بين 
جنباتها تاريخ مكة المكرمة وخاصة تاريخ بيت الله الحرام عبر العصورء وواقع الحياة 
الاجتماعية والاقتصادية لساكنيها قبل قرن من الزمان أو يزيد. 

والزاشر لكة المكرمة يتطلع إلى التعرف عليها نظراً لما تمثله من رمز ديني ‏ قلوب 
عامة السلمین. فيود التعرف على الأمم التي سكنت مكة المكرمة والأجیال السابقة التي 
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(دارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 1 
مکشت فيها وعمرها وکیف عاشوا وما هي الراحل التي مرت بها عمارة السجد الحرام 
حتی العصر الحاضر و أسئلة عديدة غيرها تدور 2 ذهن ذلك الزائر یود أن يجد اجابة 
هنو a E‏ 
ومكة المكرمة تحوي بين جنباتها مجموعة من المتاحف المتنوعة فمنه: 
1. ماهو عام: 
۷ متحف مكة المكرمة للآثار والتراث بحي الزاهر. 
4 معرض عمارة الحرمين الشريفين بحي آم الجود. 
ب. ماهو خاص : 
۷ متحف التراث الانساني بحي العزيزية. 
۷ متحف الدینار الاسلامي بحي الهجرة. 
۷ متف القرات امك بجی اترطديطة: 
۷ متحف أم القرى بحي النوارية. 
ت. ماهو تعليمي : 
4 متحف جامعة آم القری بحي العزيزية: 
ويشتمل كل متحف من تلك المتاحف على مجموعة من المقتنيات 2 غاية الأهمية 
سواءاً التاريخية أو التراثية أو العلمية. 
الفرق بين المتحف والعرض: 
تشكل العارض والتاحف دوو هاما ك قمية الفاهیم والعلومات, ونشر الثقافة 
الفنية والجمالية. والارتقاء بالذوق العام؛ فهما سجلاً حافلاً لحضارة الانسان وآماله 
وتطلعاته ولها رسالة تقافية وحضارية واقتصادية عظيمة بالرغم من الاختلاف الکبیر 
بينهماء قد يبدو للبعض أنه لا يوجد فرق بين التحف والعرض, ولکن الحقيقة غير ذلك 


فكل منها له دور مختلف. 
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آوجه التشابه: 

أن كل منهما يؤدي رسالة ثقافية وحضارية. ويحتوي على | بداعات انسانية وآنهما 
مصدران اقتصادیان. فالعارض ذ ات عائد اقتصادي متنقل. والتحف ثابت ‏ محتواه 
وعائده الاقتصادي للدولة. ولا یکون مقابل العمل بل رؤيته وزیارته. 

آوجه الاختلاف: 

موا ]اتف ا مواقة تسیا رفا هصق لحر اة اما مات تلو واه 
ا الست جلك ال فاد :جا سف اتنا جه اناس اش ضع هي کا ران 
اا حف كنا آن ا و القظم ال و و راا را 
ويخضع اسف لت ی ر اف يحتوي على العديد من الأعمال الفنية الغير 
مرتبطة بإنسان معين بل تشمل العديد من البشرء وقد یعرف منتج العمل الفني أو لا يعرف 
الهم آنها توضح تراث وحضارة شعب. ويعني ذلك بأن الفنان والصانع لا قيمة له بقدر 
قيمة العمل الفني وتاریخ الفترة الزمنية التي یمتلها وقد تکون الأعمال الموجودة 2 التحف 
لا تحمل قيمة جمالية اطلاقا. فقد تکون مجرد جزء صغير من قطعة آحجار ولکنها تحمل 
قيمة وضع زمناًممياًوتكشف الكثير من التقدم والتطور الإنساني. 

وچ الغالب مكان المتحف ثابت لا يتغيرء ولكن ربما تنقل منه قطعة معينة لعرضها 
۶ مكان ما الا أن ذلك يخضع لإجراءات أمن صارمة والمتحف يحوي كل ما يهم الامة 
ويمذل علامة علی تاریخها. 

ومن خلال ما تقدم نجد أن العرض یختلف كيرا عن التحف. فٍذا كان التحف 
یوضح تطور الحياة وآنظمتها من خلال الفنون. فإن العرض یوضح لحظات إبداعية 
وانفعالية متفرقة یترجمها الفنان من خلال الأعمال الفنية التي تقدم بالطريقة التي 
یختارها والشکل الذي پرتضیه. وقد یوضح العرض وجهه نظر ذاتية وخاصة بالانسان 
مصاغة بطرق جمالية متنوعة. وقد يظهر فیها ارتباط الانسان بالکان أو الزمان 


وربما لا يتحققء وقد یکون للمعرض كتيب مبسط لکنه لا يفسر الأعمال أو یعطیها 
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آرقامأً لارتباطها بتصنیف معين أو بحقب زمنية ممين وغیر ذلك من العوامل الأخری 
كالإضاءة والکان وتنسیق اللوحات أو الأعمال الفنية لأن ذلك كله يخضع لأبعاد ذ اتية 
ونفضية ونادر ما یکون العلم أحد الأسباب 2 تصنيفها لآن العرض يضم تجارب ذ اتية 
شخصية یظهرها الفنان رغبة منه ب4 توضیح فكرة معينة. أو شد الانتباه لقضية معينة 
أو ریما یکون الهدف مادي. بینما لا یکون مثل ذلك 4 المتحف على الاطلاق. 

ثالثا: العارض الملحقة بال مؤتمرات 

كلمة مؤتمر معروفة منذ آمد بعيد وكانت تطلق على الاجتماعات بعد الحروب وفرق 
بعض الكتاب الإنجليز بين المصطلحين اللذان أأطلقا على كلمة مؤتمر وهما: 8155 002) 
و00]6۲6066) ولكن 2 الواقع لم يتم الالتزام بهذا التفريق بين المصطلحين فقد 
أطلق على مؤتمر فین ]۷۱۵006 06 0088755 بينما أطلق على المباحثات التي جرت 
2 باريس عقب الحرب العالمية الأولى اسم 0۳/6۲6006). ولكن من الملاحظ أن 
كلمة CONFERENCE‏ تطلق على الاجتماعات التي يعقدها المنتصرون بعد الحرب 
أو المصالح وأطلقت كلمة 007106181055 الاجتماعات التي تعقدها البلدان المقهورة 
والبلدان المحايدة وقد أصبح من المتفق عليه 2 الوقت الحاضر استخدام كلمة 
Conference‏ على المؤتمرات الدولية بشكل عام. 

وعلى ذلك تعرف المؤتمرات بأنها «عبارة عن مناقشة وتبادل فكري بين أعضائه 
حول قضية أو موضوع أو مشكلة أو مشروع يهتم به مجموعة من الآفراد. ومرتبطة 
بظروفهم بقصد التوصل إلى أراء وتوصيات مناسبة». 


أنواع المؤتمرات: 
١‏ - دينية 0- اقتصادية ١-اقليمية‏ 
۲- عسكرية 1- صحية ۲ تكنولوجية 
۳- عالية ۷- ادارية -١‏ دولية 
۶- زراعية /-محلية -١١‏ علمية 
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آهمية المؤتمرات: 

بالرغم من وجود آسالیب آخری متعددة غير إقامة المؤتمرات للبحث 3 موضوع 
معين الا أن للمؤتمرات آهمية بالفة تميزها عن غیرها من طرق التواصل یمکن |برازها 
من خلال منظورین؛ وهما: 

-١‏ الآهمية الوضوعية للموّتمرات: 

المؤتمر وسيلة لدراسة الشکلات بين مجموعة متخصصة من الأفراد وذلك من أجل الوصول 
إلى حل ول وتوصیات بناءة لهذه المشكلة المؤتمر وسيلة للتوفيق بين الآراء التعارضة حيث يساعد 
المؤتمر المشاركين على توضيح السياسات المختلفة ج المواقف والعطیات. ويفتح المجال للمناقشة 
الجماعية بين الأفراد ویوفر الفرصة للعمل بروح الفريق؛ ويعمل على تقوية القدرة الاتصالية داخل 
الثقافة الواحدة (المؤتمرات المحلية) وبين الثقافات المختلفة (المؤتمرات الإقليمية والدولية) حيث 
تمكن الأفراد المشاركين من التفكير بأسلوب انتقادي وتشجع على حل المشكلات بطريقة منهجية 
وتتيح الفرصة للتحديث طبقاً لأحدث الأساليب التكنولوجية. 

؟- الأهمية المعنوية والنفسية للمؤتمرات: 

إن توفير فرصة اللقاء بين الأفراد المشاركين 2 المؤتمر يعمل على تحقيق كثير من 
المزايا النفسية والمعنوية والتي قد يكون العائد منها على الجهة المنظمة للمؤتمر أكبر 
بكثير من العوائد المادية. ويمكن تلخيص الأهمية المعنوية 2 النقاط التالية: 
-١‏ تعتبر المؤتمرات وسيلة لبناء العلاقات الجديدة والجيدة. 
۲- ينظر الكثير من الأفراد للمؤتمر على أنه أداة للتسلية التي تحقق السرور للنفس 

الترويج عن النفس, الاستمتاع. 
۳- توفر المؤتمرات الشعور بالثقة والآمان للمشاركين. 
۶- تشبع المؤتمرات حاجات الاعتراف والتقدير والمكانة للمشاركين. 
6- یمتبر حضور الوتمرات آحد الوساكل الفمالة قرهم اتر العتویة للمشارکین نظرا 

لعملية الخروج عن الروتین والرتابة والتفییر المطلوب وبذلك فهي فرصة لاستعادة 

النشاط الذهني والجسماني. 
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7- ينظر البعض إلى المؤتمر على أنه آحد وسائل التحفيز العنوية لكون مكافأة على 
التميز 2 الأداء. 
۷- المشاركة 2 المؤتمرات تساعد الحضور على التفكير الخلاق والإبداع والتميز وذلك 
من خلال المشاركة 2 طرح الأفكار. 


عناصر المؤتمر الرئيسية 


عناصر المؤتمر الرئيسية 


الدعون 
والزانرون 


اللجان التخصصة ( لجنة الاعداد العلمي. 
العلاقات العامة الاعلاه السكرتارية, 
الاجتماعية. الالية العارض) 


( لجان ادارة المؤتمر) لجنة القيادة. 
النظم العام لجنة التنسیق والتابعة 


- تحدید الأهد اف. - تحدید برنامج زمني 
- اختیار الکان. - تنفید الأمور الأساسية لتنفید القرارات التي تم 
- اختيار الأعضاء. التي تم إقرارها من قبل التوصل إليها. 

- تحدید الأشخاص المدعوة. اللجان. -اهتمام الرئيس بمتابعة 
- إعداد استقبال الضيوف. الأمور الأساسية. 


شكل (۱): عناصر المؤتمر الرئيسية 
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مزايا العارض الرافقة للموّتمرات: 

اد اجو اس اعام 

على الرغم من أن زوار المعارض يغلب عليهم طابع الراغبين ب4 منتجات العرض؛ 
الا أنه یکون متاك داتما البعض من محبي التجوال, ولذلك فان أعضاء المؤتمر وعلى 
الرغم من قلة عددهم فإنهم 3 الفالب یکون ون من نوعية آفضل وبما أن المؤتمر غالبا 
مایکون موجها تجاه حدث معین ومحدد فان أي عارض ستکون منتجاته أو خدماته ب 
دائرة اهتمام أعضاء المؤتمر. 

؟- العرض ليس تجارياً بشكل كبير: 

إن أعضاء المؤتمر يرون من يشارك 3 هذه المعارض أقل نزعة تجارية عما يرونه ب 
معارضهم التجارية العادية. وبالتالي يكونون أكثر راحة 2 التعامل معهم معتقدين أنهم 
لن يكونوا عرضة للمساومة التي تكاد تصل لحد القسر على الشراء. 

*- المشاركة 2 المحرض تكون غالبا أقل تكلفة: 

إن المشاركة + المعارض التجارية عملية مكلفة بالنسبة للشركات العارضة بسبب 
أرضاء أجوو اقا رکه آنا افغاركةے اما رش العامة ساب اللؤتمر فان ما هون 
آقل تكلفة ولكن هذه الميزة لا تنطبق على جميع الحالات فبعض العارض المرافقة 
للمؤتمرات تفوق تكاليف المعارض التجارية الضخمة. 

-٤‏ يوضح أهداف المؤتمر: 

هن اك فزاقد آقل وضوحا مرتبطة بالمارض القامة بجانب الوتمرات حیث يصيع 
العارضین مرتبطون بآهد اف ال مؤتمر وبالتالي یعبرون عن التزام اجتماعي بتلك الاهد اف. 

على الرغم من هذه الزایا فإن بعض العارضین يرون سلبية 2 العارض ومنها: 

-١‏ العدد القلیل من الزوار: 

على الرغم مما ذ کرناه 2 السابق عن القيمة الكبيرة للعدد القلیل من الأفراد 


الذین یحضرون المؤتمر فان عدد كبير من الشارکین 4 العرض يرون 2 العدد القلیل 
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بعض النقائص الرئيسية. ویمکن حل هذه المشكلة وذلك بفتح باب العرض لزوار من 
غير أعضاء الوّتمر. وهذا یتطلب دعاية آکثر للمؤتمر وبالتالي زيادة تکالیف الدعاية 
وزيادة آعباء الجهة النظمة للمؤتمر والعرض. 

۲- التعرض المحدود لأعضاء الوّتمر: 

هدا بقل مشکلة ركيسية حیث أن أعضاء الور یحضرون خصیصاً للمشارکة 
ك المؤتمر. وینظرون إلى العرض كشيء جانبي واختياري والبعض منهم لا يمر على 
افرط فظگفاء آما الأغضاء الان پزوزون عرش قشو ون يذلاف خلال الاستر حات 
بين جلسات المؤتمر فقطء ولذلك فمن الافضل إدخال | لعرض 2 برنامج المؤتمر حیث 
يكون هناك وقت مخصصی لزيارة العرض 2 مراحل مختلفة من العرض, ویمکن 
دفع الأعضاء لزيارة العرض من خلال الاعلان عن جوائز للا عضاء یکسبونها أثناء 
تجوالهم + العرض. 

۳ مشکلات مرتبطة بتجهیز العرض 2 المؤتمر: 

إن العارض تتطلب الکثیر من الاحتیاجات الخاصة التي يجب أن یمتلکها مکان 
لمكتو هفل اتدل الشاهی هان لر كي نمه الياة كرا ا تخد 
للعرض. ومعظم مواقع ومراكز المؤتمرات تفتقد إلى تلك الاحتياجات مما يؤدي إلى 
فشل العرض كما أن هناك مشكلات أخرىء ومنها اختبار السوق فقبل إقامة معرض 
بجانب المؤتمر يجب أن نقوم باختبار السوق للتعرف على نوعية المنافسينء والأسعار التي 
سنحددها لأجنحة المعرضء ويمكن الاستفادة من أحد العارضين المحتملين للمساعدة 
2 الاجابة على بعض الأسئلة مقابل منحه أجنحة مجانية أو بأسعار مخفضة. 

القواعد الخاصة بالعارضين وكيفية تطبيقها: 

يجب أن نحدد ما الذي يستطيع أن يفعله العارض والذي لا يتوجب عليه فعله. بمعنى 
آخر يجب وضع قواعد لنشاط العارضين» فقد يلجأ البعض إلى إعادة بناء أجنحتهم 
بدرجة تجعلهم يسيطرون على باقي العرض. أو قد يقوم البعض بالتجول 4 منطقة 


وا 
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الوقتمر ومطاردة أعضاء المؤتمر لیشیروا انتباههم إلى ما یعرضونه ولتفادي هذه 
المشكلات يجب أن يشمل العقد الخاص بالعرض | لقواعد التالية: 

- قواعد اختیار العارضین الناسبین. 

- قواعد تحدید الکان. 

- قواعد التصمیم والدیکور والبناء والسلامة. 

- قواعد الصوت والاضاءة. 

- القواعد الخاصة بمتطلبات الأمن والاطفاء. 

- جدول الایجار والرسوم ونظام الدفع والرسوم المطلوبة عند الغاء التعاقد. 

- ملخص لمسؤوليات العارض. 

- العلومات الأخرى التعلقة بالکان والوقت الحدد لاعداد العرض. 

- معلومات عن الفنادق و آماکن الاقامة. 

وعلینا أن ندرك انه كلما كانت التوجیهات واضحة والقواعد والعلومات متوفرة كلما 
كان الالتزام بها آکثر فاعلية وکلما ساهمت بنجاح العرض والمؤتمر. 
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طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 
الفصل الثاني 
الأاسس الغنية في بناء وتصمیم 
المعارض والمراکز التجارية 

مقدمة : 

العارض والمراكز التجارية هو مكان يمكن أن تتجمع فيه أصناف التجارة وأماكن الاطعام 
«المطاعم» والخدمات الإدارية والاجتماعية. كل ذلك 2 مجمع واحد متماسك ومتكامل. 

وهناك مميزات كبيرة يجب أن تكون بهذا التجمع تتجلی 4 سهولة الاستخدام 
وتحقیق الاقتصاد وإمكانية التجهيز رفيع المستوى. ونرى مثل هذه الأنواع منتشرة. 
خاصة 2 الدول المتقدمة؛ حيث أن المواطن يكفيه الحضور 2 كل أسبوع مرة واحدة 
لشراء مختلف أنواع البضائع من مكان واحد. 

وتتميز المراكز التجارية بأهمية كبيرة ب4 حياة البشر. حيث أنهم يرتادوها 2 
مختلف الأوقات لتلبية احتياجاتهم اليومية. كذلك للمراكز التجارية تأثير كبير على 
أسلوب حياة الناس, وقد بدأت المراكز التجارية كأشكال بسيطة ثم تطورت لأشكال 
كثيرة وفقاً لتنوع احتياجات الانسان ووفقاً للتطور التكنولوجي والاقتصادي للمجتمعات. 

وعند القيام بالتصميم لأي من المراكز التجارية سواء تصميم خارجي أو داخلي. 
لابد من جمع المعلومات الكافية عن هذا الفراغ من حيث المساحات والاتجاهات 
والواجهات الواقعة على الشوارع؛ حیث أن تصمیم هذه الواجهات يتمد اعتمادا كيا 
على الاتجاهات التي من شأنها أن تتحكم بتصميم الواجهة والخامات المستخدمة 2 
التي علاوة على الفرض الرئيسي من تصمیم الواجهة والتي تلمب دورا كبيرا نظ 
تحدید هوية الفراغ الد اخلي بالنسبة لرواده وجلب انتباههم اليه واقناعهم بزیارته. 
وکل ذلك یعتمد على قدرة الصمم وخبرته ومعرفته باعتبارات التصمیم الخاصة 
بالراکز التجارية بشکل عام وبعض الخصوصیات لكل نوع منها. 


. 11111 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸1 

ولذلك سوف نتناول 2 هذا الفصل الأسس الفنية لبناء وتصميم المعارض والمراكز 
التجارية. والعناصر العمارية + العارض والمراكز التجارية. وعوامل تحديد الموقع 
الناسب للمعارض والراکز التجارية. والطرز الختلفة لواقع العارض والحال التجارية 
وآنواع الحلات التجارية. وعناصر واجهات الحلات التجارية. 

الأسس الفنية 2 بناء وتصمیم العارض والراکز التجارية : 

من الأهمية دراسة مصممي العارض وال راک ز التجارية الأسس الفنية 2 بناء‌ها. 
وذلك لراعاة آوجه ومعاییر الأمان والراحة والحماية فیها وجذب الانتباه الیها من قبل 
الزائرين أو العملاء. وتحدید الساحات ومسارات الحركة الناسبة 2 الفراغ ومخارج 
الأمان: والخامات والعناصر الستخدمة 2 التنسيق الد اخلي والخارجي. ویمکن تناول 
تلك الأسس الفنية كما يلي: 

آولا: الأمان: 

يعد أمن وسلامة العارض والراکز التجارية من أولويات واهتمامات السئولین عنه 
فلابد من الأخن بعين الاعتبار العدید من الاعتبارات الأمنية ضد کثیر من التوقعات مثل 
سط و سرقة. حریق, وتخریب...الخ» وعلاقة الأمن الخاص بالزوار والعاملین وتتوقف 
سهولة أو صعوبة تطبیق هذه الاعتبارات على التشکیل العمراني للمبنی نفسه وعناصر 
حماية العارض تقسم إلى ثلاثة آقسام رئيسية هي: 

۱ حماية العروضات. 

۲ حماية العاملین 2 العرض. 

۳ حمایة البنی والزوار. 

۱- حماية العروضات: 

العروضات تکون عرضة للتلف أو السرقة أو الاحتراق عن طریق مجموعة من 


الموامل ومن قلف الفوامل؛ 
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أ- العوامل البيئية: 
وتشمل الحرارة والرطوبة والغبار والضوء والماء والتلوث الجوي. وهنه العوامل لها 


تأثیرها الباشر أو الغير الباشر على العروضات. لذا لابد من اتخاذ التدابير اللازمة 


للحفاظ على تلك العروضات وصیانتها بواسطة العاملين أو الكوادر الفنية المؤهلة 
القادرة على التعرف على أسباب التلف وطرق الوقاية منه بالطرق العلمية السليمة 
لبقاء المنتج مدة أطول وبحالة جيدة. 


ب- عوامل بيولوجية: 
وتشمل تأثیر القوارض والحشرات والتي ضتبر من آشد وأخطر العوامل فتکا لسهولة 


تسللها إلى مناطق العرض والتخزین. وهناك عدة طرق لوقاية العروضات من خطرها: 


استعمال السموم والصاید لقتل الفئران والجرذان. 

رش العروضات بمبیدات شير ضارة بها وبالعاملین ف العرض دوزيا لحمایتها. 
فحص المروضات يدا قبل تخزینها و عرضها بالعرض. 

وضع كميات من النفتالین أو مادة البارادیکلوروبترین 2 کل دولاب أو درج لقتل 
اش رات المحودة نف 

عداو شاوی ضع المؤامل ا 

ج- عوامل بشرية: 

وتشمل الذين ينقلون المنتج ويتعاملون معه أثناء العرض وكذلك الحراس والزوار 


فيمكن أن يحدث سرقة للمعروضات أو ضياعها. وللوقاية من ذلك عن طريق: 


إجراء التأمين اللازم باستخدام الكاميرات المخفية والظاهرة لكافة 2 كافة 
ممرات وحجرات وقاعات وجميع أماكن العرض والحزم الكامل مع العاملين 
بالمعرض والاختيار السليم. 

تعين حراس على مستوى عال من التدريب والخبرة لحماية المعروضات من السرقة. 
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استخدام نظام الباركود أو الحصر الترقيمي للبضاعة بآن یک ون على المنتجات 
لواصق تتضمن باركود معين لحماية المنتج ضد السرقة إذا لم يسدد ثمنه أو لم يتم 
تعريفه عن طريق جهاز الكاشير فانه عند البوابة تعطي صفارة إنذار. 
استخدام أجهزة الإنذار اللاسلكية اللصقة بالنتجات 2 حين لم يسدد ثمنها أو لم 
يتم مرورها على جهاز لدى الكاشير فانه عند البوابة تعطي صفارة إنذار. 
يمكن استخدام أشعة الليزر الغير مرئية 3 فترة غلق المعرض لحمايته من السرقة. 
فعند قطع هذه الأشعة بمرور أي شخص أمامها تصدر هذه الأشعة إنذار بالسرقة 
لتنبيه حراس وأمن المعرض بوجود سرقة داخله. 
الإقلال من الأبواب التي تؤدي إلى مناطق التخزین بك المعرض. 
عمل بطائق تعريفية لجميع العاملين بالمعرض وعلى العاملين بالمعارض إبراز بطائق 
التعريف الشخصية الخاصة بهم عند الدخول والخروج. 
ينبفي على حراس المعرض عدم التساهل مع الداخلين أو الخارجين من المعرض 
بدون استشاء لضمان سلامة العروضات. 


صورة (۱) أجهزة إنذار لاسلكية للملابس للحماية من السرقة 


"الم إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 


صورة (۲) كاميرات مراقبة. صورة (۳) لاصقات الباركود لحماية المنتجات. 


صورة (4) أجهزة الباركود وكاميرات مراقبة. 


ل 7 1 


صورة (5) جهاز حماية ضد السرقة على الآبواب الرئيسية. 
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صورة (7) جهاز حماية ضد السرقة على الدخل 


د-الحرائق: 
وهي تحدث اما بسبب التيار الكهربائي أو سوء تصرف الناس وللوقاية من خطر 
السراكق تالف هزه طرق لاف 


> عق التويفين وال سم بات 

- الوقاية من المواد القابلة للاشتعال وحفظها 2 أماكن مخصصة لذلك . 

- استخدام الأسلاك الكهربائية الجيدة وتوزيع الأحمال بطريقة صحيحة. 

- وجود أكثر من طفاية حريق بالمعرض وبالعدد المناسب. 

- وضع أجهزة الإنذار المبكر للحرائق داخل مبنى المعرض. 

- تدریب العاملين بالعرض 2 كيفية التعامل أثناء الحرائق واستخدام الأجهزة 
المختلفة 4 إطفاء الحرائق. 

- إجراء الفحوصات الدورية لحماية المعروضات. 
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صورة (۷) أجهزة استشعار أو إنذار مبكر للحريق 
۲- حماية العاملين بالعرض: 
تعد حماية العاملين بالمعرض على رأس أولويات واهتمامات السئولین عن المعرض 

بالحافظة عليهم وتجنبهم مخاطر الحوادث التي تحدث آثناء تعاملهم مع العروضات. 

حيث يواجه العاملين بالمعارض عدة حوادث منها: 

أ- التعامل مع العروضات الكبيرة عن طريق حملها مما قد يتسبب بإصابات بليغة 
وخطيرة 2 الظهر أو 2 آجزاء من آجسادهم. 

ب- الغبار المتجمع على العروضات المخزنة 2 فناء مفتوح قد يؤثر على العاملين الذين 
يقومون بتنظيفها وتجعلهم عرضة لأمراض الجهاز التنفسي وغيرها من أمراض 
الحساسية: 

ت- الحشرات التي تصيب بعض المعروضات قد تصيب العاملين بأمراض عديدة. 
وهناك بعض الحلول التي قد تساهم 2 علاج تلك الحوادث وتساهم 2 حماية 

العاملين بالعرض والتي منها: 

أ- توفير أجهزة ومعدات خاصة بنقل القطع ذات الأحجام الكبيرة والأوزان الثقيل. 

ب- استخدام الوسائل الصحية الواقية بإذن اللّه تعالى أثناء تنظيف المعروضات . 

ت- استخدام المبيدات الحشرية الغير ضارة بالمعروضات والعاملين بصفة دورية. 
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ث- إنشاء مستوصف صغير يتولى علاج الحالات الطارثة. أو توفير صندوق للإسعافات الأولية. 
ج- زيادة البدلات اللازمة للموظفين والعمال عن المخاطر التي قد تصيبهم وقت العمل. 
۳- حماية المبنى والزوار: 
حماية المبنى الذي يحوي المعروضات من آهم وأولى مهام آمن وسلامة المعرض. 
فلا بد كوخ ات فوا تأميناً كاملاً عن طريق ق تخطيط المبنى تخطيطاً 5 
یراعی فيه استشارة ذوي الخبرة 2 مجال الأمن والأمن الصناعي عن طریق وضع 
خطط البنی وتحدید نقاط الضعف وتلافیها قبل فوات الأوان وتوفیر العدد اللازم من 
الحراس اللازمین للمعرض. 
وتنقسم الناطق التي تحتاج إلى حماية وتأمين بالعرض إلى منطقتین كما وهما: 
« الناطق الخارجية وتشتمل على حماية وتأمين البنی وملحقاته (الجراج -حديقة 
...الخ) من الأخطار الخارجية و2 مقدمتها السطو والسرقة. 
٠ه‏ الناطق الداخلية وتشتمل حماية التحف من الداخل بما یحویه من زوار وموظفین 
وتحف نادرة. 
أ- الحماية الخارجية: 
فهناك عدد من التدابیر والاجراءات اللازمة للحد من فرص السطو والسرقة من ذلك: 
ااا ا الط امرك انا 
۲- قطع وإزالة الأشجار العالية القريبة من مبنى المعرض. 
۳- تقوية نوافذ مبنى المعرض وخاصة بالدور الأرضي بقضبان حديدية متينة؛ على أن 
يكون من السهل فتحها من الد اخل + حالة الحاجة إليها كمخرج للطوارئ. 
غ- استخدام آنواع جيدة من الأقفال الحديدية واستخدام آجهزة حديثة مثل الإغلاق 
بالكمبيوتر أو استخدام الأرقام السرية. 
۵- وجود راا العرض على مدار الساعة علی آن یکون وا مدربین دروا خاصا 
ومجهزین بأحدث الاسلحة وآجهزة الاتصال اللاسلکي. 
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1- تزوید العرض من الخارج بكاميرات مراقبة من جمیع الجهات ضمن دائرة 
تلفزيونية مغلقة با لتحف. 

۷- یمکن تأمين العرض بعمل شبكة من آشعة اللیزر التي تصدر انذار بالسرقة عند قطعها 
ملاحظة حراس میتی التحف جیدا ومحاولة تغيير آماکن تواجدهم بصفة دورية. 

ب- الحماية الداخلية: 
تتم حماية مبنی العرض الداخلية من عدد من الأشخاص منهم الزوار والعاملین 

بالعرض وذلك عن طریق الخطوات التالية: 

۱- اتخاذ الاحتیاطات اللازمة ضد اتلاف العینات العروضة أو العبث فیها من قبل 
زوار العرض وخاصة الأطفال عن طریق مراقبتهم مراقبة شديدة وحثهم على عدم 
العبث وتنمية الحس الجمالي والثقایط لدیهم. 

۲- منع التدخین والآكل والشرب داخل آروقة العرض الا ب2 آماکن مخصصة لذلك. 

۳- نصح کبار السن بعدم الاتکاء على فترینات العرض أو |سناد آیدیهم على العروضات 
شوق فن تمتا أو إتلافه أو الاتساخ. 

۶- التأکد التام من مفادرة جمیع الزاگرین بالعرض وفك إغلاقه وذلك حفاظاً على 
آمن وسلامة العرض عن طریق کامیرات الراقبة الوجودة 4 صالات وممرات 
العرض بالإضافة إلى حراس العرض. 

ه- التأكد أيضاً من أن كل الزوار قد استردوا متعلقاتهم الشخصية التي تركوها عند 
بوابة الدخول خشية أن يكون هناك خطر من وجود آلات حادة أو مفرقعات ضمن 
هذه المتعلقات. 

7- نظافة العرض والعناية بالمعروضات من عوامل تقليل فرص السرقة؛ حيث أن 
المظهر النظيف يبين مدى العناية بمحتويات المعارض. 


/ا- وجود مخارج للامان آاء نشوب الحرائق. 
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انیا : محاور الخر که : 

من آهم العناصر ولها دور کبیر 4# نجاح الشروع أوفشله نظرا لضخامة عدد 
الستخدم ین التوقع فينبغي أن یتحقق آکبر قدر من الراحة للمستخدمین وأعلى كفاءة 
2 الاستخدام كما يجب مراعاة الوضوح !سارات الحركة وسهولة الاستعمال والرونة 
سواء 2 محاور الحرکة الرأسية أو الأفقية لتلائم السعة التوقعة. كما يجب دراسة 
عناصر بداية الحور ونهایته لأنهما پشکلان مناطق قوية لوضع العناصر الهمة مع 
مراعاة وجود خر ك الجمهور وحرکكة العاملین. 


صورة )٩(‏ مخطط ثلاثي الأبعاد لمحل أجهزة رياضية. 


٠.‏ ولا ا 
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ثالثاً: التصمیم الداخلي: 
يؤثر على التجهیزات | لستخدمة من حوامل العرض والتأثيث اللازم للمکان وطريقة 

العرض وحجم العروض وهنا تتضح آهمية تخطیط الفراغ الد اخلي لأسباب منها: 

-١‏ سهولة واتاحة الحركة داخل العرض أو المحل بتحدید المرات بين آماکن العرض 
والبیع والتي یتحرك من خلاله | الزائرين کخط سير من بداية الدخول إلى الکان 
ذاته ثم الخروج. 

۲- ترکیز الاهتمام والخصوصية على السلع العروضة كأن يخصص آماکن معينة لنوع 
معين من العروضات دون غیرها وذلك لقيمة معينة. 

۳- الفصل بين آنواع السلع الختلفة کالفصل بين ملابس الأطفال والشباب والرجالي 
والحريمي والسنین والاکسسوار واللابس الداخلية. 

4- تأكيد الانفعال النفسي بابراز الفخامة والتمیز على الکان. 

ه- تحدید الشکل المعماري باختلاف الأحجام والستویات للعرض أي الاستفادة 
القصوی من الفراغ بالتصمیم الداخلي. 

1- جذب الانتباه للجمهور لنظام الکان وهیئته. 
رابعا : نوع العروض : 
يوثر نوع العروض على الالوان المستخدمة 2 التصمیم الد اخلي للمحلات أو 

العارضی كما يؤثر على نوعية الإضاءة المستخدمة وتجهیزات العرض والخلفیات 

ومكملات العرض والدیک ورات. فالالوان المستخدمة 2 محل ملاب آطفال غير 
الألوان المستخدمة .2 محل ملاب الشباب كما تختلف الساعدات الستخدمة من 
مکملات العرض والتجهیزات من الانیکانات والشاجب الحوامل وغیره. كما یختلف 
تصمیم الواجهة حسب نوع العروض فواجهة محال ملابس الرجال تتمیز بالاستقامة 
2 خطوطها أما محال الملابس الحريمي تتمیز خطوط الواجهة بالليونة والرونة ب 
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شکلها. كما أن الخلفيات والآلوان والمساعدات والتجهيزات ونوعية الإضاءة والفواصل 
المستخدمة بالواجهة تختلف حسب نوع السلعة أو المنتج العروض شبكلا ك محلات 
الحلويات يمكن استخدام خلفيات رسومية تعبر عن التورتات والحلویات. كما يجب أن 
تتناسق الألوان بالفاترينات وتكون الإضاءة مناسبة لتوضيح المعروض والحوامل تكون 
مناسبة للمعروض حتى لا يعطي تشويه للمعروض أو مظهر غير منظم أو غير جذاب. 

امنا هه سره کر 

كلما تکدسی العروض بالکان سواء كان 4 داخل العرض أو الحل التجاري أو ب 
واجه ات العرض أو الفاترین ات کلم | شتت الانتباه ولکن يجب أن یک ون هناك خطة 
للعرض ودراسة جيدة لحجم العروض الي الکان التوفر للعرضس, حتی یسمح بحرية 
الحركة ومساراتها ولا يكون هناك أسباب للحوادث نتيجة لضیق الکان. ولذلك نجد أن 
من یقوم بتنظیم فاترینات العرض متخصصین ب ذلك أو من قام بدراسة طرق عرض 
النتجات أو ذوي الخبرة نتيجة للممارسة. 

سادسا: الوقع والباني الحيطة : 

یختلف تصمیم واجهة الحل أو العرض والتصمیم لداعل له تما اف اة التي 
پوجد بها وکذلك تبعاً لنوع وحجم الشارع وکذلك موقع العرض أو الحل. مثال وجوده 
على شارعین آحداهما فرعي والأخر رئيسي. مما يؤثر على حجم العروض من النتجات 
2 الفاترین ات وحجم اليافطة والدیکورات المستخدمة:؛ فالمحلات الوجودة على شارع 
رئيسي تکون اليافطة حجمها آکبر ویکون هناك اهتمام آکبر بالدیکورات. 

سابعا : مساحة الحال من الخارج: 

تؤثر الساحة الخارجية للمحل التجاري على حجم الفاترینات أو نافذة العرض 
واليافطة وحجم العروض بنافذة العرض من منتجات فکلما اتسعت الساحة كانت 
اليافطة ونافذة العرض وا لعروض من النتجان بحجم آکبر من الأقل 2 الساحة. 


صد سس 
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شامنا : الخامات العبرة عن النتج: 

يُفضل 3 تصمیم واجهات الحلات أو العارض استخد ام الخامات الناسبة مع 
نوعية العروض متال ملابس الأطفال یمکن استخدام خامة الخشب 2 الواجهة وذلك 
لأنه سهل التشکیل والتلوین, آما ملابس الشباب یفضل استخدام خامة الاستانلس 
ستیل 3 الواجهة لتعبر عن الحرية والانطلاق. آما ملابس الراشدین والسنین فیفضل 
استخد ام خامة الرخام ج الواجهة وذلك تعبیراً عن الوقار والهدوء والاستقرار. 

العناصر العمارية 2 العارض والمراكز التجارية : 

أولاً: التصمیم الداخلي للمبنی: 

لابد من الاستعداد لتصمیم أي مبنی لیکون ذا طابع مغایر وممیز. آما 2 حالة 
تصمیم مبنی العرض أو الرکز التجاري فمن الأهمية بمكان الاستفادة من تخطیط 
المارضی أو المراكز التجارية الأخرى الوجودة حالياًء للتعرف على سلبیاتها وایجابیتها 
ومن ثم اختيار أفضل التخطيطات أو النظم الانشائية للمعرض الجديد. 

ومن الضروري أن يكون المهندس المختص لتصميم وتنفيذ مبنى المعرض أو المركز 
التجاري ملما بالفرض الوظيفي من إنشائه ليكون البنی مواكباً للحداثة وغير منفر ك 
تخطيطه مما له بالغ الآثر 2 راحة الزائر واستمتاعه به؛ ومن الإمكان مشاركة صاحب 
العرض أو المركز التجاري أو المسئول عنه مع المصمم العماري 2 مناقشة المستوى 
الفني واختیار ما هو آفضل کاختیار السقط الناسب طيها لظبيعة وموقع العرض أو 
المركز التجاري. بحيث يستطيع الشاهد أو الزائر رؤية ما بداخل العرض أو الرکز 
التجاري دون آي عناء أو جهد . ویخرج وهوراضیا عن ذلك العرض. 

ومن الضروري آیضاً احتواء العرض أو الرکز التجاري على آماکن لاراحة الزائر. 
وبث السرور والسعادة فيهء ویمکن أن توضع بتلك الأماكن كافتيريا لراحة الزاثر 


وتقدیم بعض العصائر والوجبات الخفيفة له. ومن الأمور الواجب توفرها ‏ مبنی 


GG 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 

العرض أو الرکز التجاري آیضاً آن یکون مجهزا بأحدت التقنیات من وسائل الاستماع 
والیکر فونات. والسماعات والاضاءة. ووسائل العرض المختلفة «بروجیکتور» کمبیوترات. 
شاشات عرض. دائرة تلفزيونية مفلقة وکامیرات توزع على جمیع أجزاء العرض أو 
المركز التجاري الختلفة للآمن والسلامة وتسهیل متابعة الزوار...الخ كما يجب وجود 
وتوافر بدرومات ( "تستخدم کمخازن لحفظ العروضات قبل عرضها أو لحفظ النسخ 
الکررة. كما یزود مبنی العرض أو الرکز التجاري بمجموعة من الفرف والحجرات 
الخاصة بالأمناء والادارة والدیر والحراسة المدربةء ولابد من توفر شبکات حديدية 
حول النوافن خاصة 2 الطوابق السفلي لحماية العروضات من السرقة وکذلك تأمين 
مداخل ومخارج العرض بمجموعة من وسائل الأمن الحديثة كالأجهزة الالکترونية 
وأجهزة کشف الفرقعات وحماية العروضات. 

مکونات التصمیم الداخلي 2 العارض أو الراکز التجارية: 

۱- صالة الدخل الرئيسية. 

۲- الداخل. 

۳- المرات. 

غ- عناصر الحركة الرأسية. 

ه- عناصر الاتصال الميكانيكية. 

7- اللافتات والعلامات الإرشادية. 

۷- دورات المياه. 

۸- المكاتب الإدارية. 

-١‏ صالة المدخل الرئيسية: 

وفيها تتجمع مسارات الحركة بمركز التسوق وقد يتواجد بها أنشطة العروض 
الموسيقية أو تستفل أجزاء منها كالكافيتريات مفتوحة أو مناطق للجلوسس وألعاب 


)۱ البدروم: «بيتٌ تحت الأرض للسّكنى آو التخزین: 


لهصد____ 


طلا إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 
الأطفال و آلعاب الفیدیو أو الحدائق الد اخلية. مع مراعاة توفیر الوسائل الارشادية 
اة هيل الوصوك الى مخف العا جر وضا تتوامیا ا تة وور الاضاءة 
وتحمل الأرضيات لكمية الأحمال الحية الواقعة عليها والاستفادة القصوی من الساحات 
الرئيسية لکسر الملل الزائد الناتج عن ممرات التسوق الطويلة. 


/ ۱ ۳ 
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صورة (۱۱) الساحات الرئيسية المعدة بحيث تكسر الملل الناتج عن ممرات التسوق الطويلة 
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إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 
كذلك يعتبر الماء من المعالم الجذابة للغاية 2 مراكز التسوق ولذا وجود النافورات 
يعتبر من الأشياء المفضلةء هذا وتعتبر الموسيقى الخفيفة من العناصر المفضلة 3 
مراكز التسوق المغلقة لما لها من تأثير جيد علي نفسية المتسوقين وتوفير مناطق جلوس 
واستخدام نظام للنداء العام إضافة إلى توفير وحدات للتليفون. 
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صورة (۱۲) وجود النافورات یعتبر من الأشياء الفضلة داخل الراکز التجارية 

۲- الداخل: 

یتحدد موقع الدخل الرئيسي للمعرض آو الل فا للشکل التصميمي للواجهة, 
وكذلك للتصمیم الد اخلي للمکان. ومسار حركة العملاء. وعدد الأشخاص 2 الکان 
4 آوق ات قمة منحنی البیع والشراء. كما يجب ألا يقل عرض مخارج الابواب عن 
(۱,۰۷م). 

ویعتبر آفضل أسلوب هو المدخل الرتد إلى الد اخل لایجاد ممر انتقالي بين الطریق 
العام والعرض أو الحل. كما لابد أن تکون واضحة ومؤكدة والطلوب أن توحي بالعظمة 
والفخامة لأنها منطقة انتقالية من الخارج إلى الداخل. ویستحب استخدام مواد ذ ات 
جودة عالية اضافة إلى أن عناصر التشجیر والزروعات بالد اخل تعزز آهمية العرض أو 
المركز التجاري. آیضا ارتفاع وعرض المد اخل يجب أن یتناسب مع الواجهات الخارجية 
اة کته ادا سا كافك هذه مداخل مكمه ةرشن ما حيرا غانها فشكل ماهتا 
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طلا إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 

آمام جذب التسوقین لرکز التسویق لذا فإن الد اخل يجب أن تکون ذ ات تمیز خارجي 
شدید. 

كما و أخيانا ابض الخال ساكل لخد مات عانوية خا سا ق الات وروي 
اشامن و يخا التخلصن مع الهلا تانايات ودد غد دها مب سية الإشفال 
وحركة مرور الشاة. والمحال الجاورة. ومواقف السيارات والواصلات. ويجب تجنب 
اهار اعات كير قن الوا ع الاکن کا الل ماس ول ها 
سيارات البضائع وتوفير آماکن لها دخولهم إلى المركز التجاري أو المعرض. 


صورة (۱۳) المداخل لإحدى المراكز التجارية 

أماكن الخدمات: يمكن أن تكون الخدمات 2 مستوى الدور الارضي أو القبو: 

٠‏ أولا: الخدمات 2 مستوى الدور الأرضي: وهي أرخص شكل للخدمات إذ لا 
توجد تكاليف لإنشاءات أو تهوية 2 هذه الحالة. حيث تتم خدمة تسليم البضائع من 
الطرق الخلفية. ويكون هذا الوضع غير مناسب عند ارتفاع سطح الأرض. 

* كانياً: الخدمات 3 منسوب القبو: تكون خدمات القبوعموما هي النظام 
الأكثر كلفة بسبب تكاليف الإنشاءات والتهوية. وتكون المداخل فيها أطول مما لو كانت 
بالدور الأرضيء ولكننا نلجاً إليها 4 حالة ارتفاع منسوب الأرض. 
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إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 
وتكون على إحدى الصورتين الآتية: 

أ- أن تتم الخدمة عن طريق القبو أسفل المركز التجاري, وتكون هناك وسيلة ربط بين 
المتاجر العلياء والمساحات المخصصة لهنه المتاجر بالقبو. 

ب- أفنية الخدمات: حيث تقام على الحدود الخارجية لمراكز التسوقء وعادة يتم 
حجبها بصورة جزئية عن التسوقین. ويجب أن تخضع أماكن الخدمات وانتظار 
السيارات للمعايير الآتية: 

٠‏ أن تتحمل الأحمال الكبيرة لسيارات البضائع. 

» أن تتناسب الأبعاد مع أبعاد أكبر الشاحنات المستخدمة. 

ه أن تتخن الوسائل المناسبة لمواجهة حالات هطول الأمطار. 

الخدمات الميكانيكية: إن الغرض من الخدمات اليكانيكية هو جعل التسوق أكثر 
راحة كلما آمکن ذلك. ولذلك فهي مهمة لنجاح مركز التسوق وبنفس أهمية التصميم 
المعماري الجيد ومراعاة القيم الجماليةء ومثال ذلك عندما يكون المركز التجاري زطبا 
حارا انه لن یج نب التسوقین مهما كان تصمیمه جید. وتطل_ق الخدمات اليكانيكية 

على الخدمات 2 النطاقات التالية: 

٠‏ تکیف الهواء - التهوية. 

٠ه‏ آنظمة مکافحة الحریق. 

٩‏ آنظمة مکافحة السرقة. 

۳ المرات: 

أما عن المرات فهي العنصر الذي یحدد شکل التسوق وتتكون من طرق رئيسية 
للمتسوق ین تحیط بها الحلات أو العارض التجارية من الجانبین بالاضافة إلى ممرات 
جانبية قليلة ویمکن أن تقدي إلى نقطة أو آکثر من نقاط الالتقاء ( الفراغات) وتقع 
الد اخل الرئيسية لجمیع الحلات الصغيرة على المر التجاري الرئيسي أو على المر 


الجانبي وان كان ذلك غير مرغوب فیه. 


هدس 


0 إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 
الاشتراطات العامة لتصمیم ممرات الحلات أو العارض التجارية: 

* يجب أن يكون تصمیم المرات التجارية بحيث توفر انسیاب حركة التسوقین 
لأقصى درجة. 

* أن تکون 2 تخطیطها العام بسيطة ویسهل التعرف علیها. 

* يجب آن تکون المرات التجارية ذات طابع مبهج يودي إلى الاستمتاع بالسیر بها 
هذا إلى جانب توفیر بعض الما کن للراحة والاسترخاء وعلی هذا الأساس تعتبر 
الشجیرات الصغيرة والزهور والنافورات والتماثیل من الجوانب الأساسية الهامة 
بالمرات مع الحرص على عدم حجب رؤية التاجر. 

* يجب أن تؤدي نهایات المر التجاري إلى عناصر الجذب بمرکز التسوق. 

,0 یتم تحدید عروض المرات التجارية بحیث بكرن متاس لانتظار التسوقین وحرکاتهم. 

* آطوال المرات التجارية يجب ألا يتعدى المر التجاري عن ۲۵۰متروالا سوف 
يشعر التسوق بالملل من طول المر التجاري. 
آشکال المرات التجارية: 


تاش ارات القجازية NA CPC‏ وه ره فک فعای 
شكل حرف «مآ» أو على هيئة حرف «1» أو دائرية تحیط بالبهو الداخلی للمرکز التجاری. 
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صورة (۱4) آشکال للممرات الداخلية لراکز التسوق 
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إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 


-٤‏ عناصر الحركة الرأسية: 

يعتبر وضع عناصر الاتصال الرأسية مثل السلالم والمصاعد 2 غاية الأهمية 
وبصفة عامة فان السلالم الرئيسية والمصاعد ينبغي تجميعها أمام المدخل الرئيسي 
مباشرة وذلك لكي يمر العملاء على أقصى كمية من العرض ولاسيما أماكن السلع 
الرخيصة التي يتعرض غالباً بالأدوار الأرضية. 


إن وضع الأدراج وعددها ‏ هذه الأبنية مرتبط ارتباطا وثيق بالحل المعماري بشكل 


أساسي وكذلك وبعدد الأشخاص المستخدمين للمبنى وعدد الطوابق. 


ويراعى ما يلي: 


يحسب ۱۵ شخص من أجل مساحة ۲۵۷۰. 

تتباعد بيوت الدرج مسافة من ۲۰-۲۵م. 

يمكن استعمال الأدراج 4# نفس الوقت كأدراج هروب. حيث يراعى 2 الإنشاء. 
أن تكون مقاومة للحريق ومقاومة للعوامل الخارجية. 

توفير مجموعة من المصاعد بالقرب منها خدمات وحمامات. 

يفضل أن يكون الدرج وخاصة # أدراج الهروب لأنها أسهل من الحركة وأسرع. 


ه- عناصر الاتصال الميكانيكية: 


وهی تنقسم إلى : 

أا ساتم التحرکة: 

زهي قطي طا جما ون قرات ها أنها تدب انظان وكين د اها إلى 
المستويات العلوية ولكن من عیویها آنها تشغل حيزاً کبیراً من المساحة كما أن تکلفتها 
عالية ولكنها ضرورية؛ وتوضع 4 وسط المبنى وبشكل مرئي منذ المدخل وبميل ۲۰ درجةء 
وعمق الدرج ,٤١‏ ٠م‏ وعرضها 1۰, ۰متر أو عادة ,۸٠‏ “سم والسرعة ۵, ۰متر/ ث. أما 
من أجل الارتفاعات الكبيرة 2۵,۲۰/ ث. بحيث يتميز بالطول والسرعة والأمان. 


9ص 


MM‏ إدارة وتنسيق المعارض ونوافد العرض 


صورة(۱۵) سلالم متحركة داخل مركز تجاري 
خانیا: السیور الناقلة امائلة: 
وتعتبر الميزة الأساسية للسیور عن الناقلة السلالم المتحركة أنه يكون بواسطتها 
نقل البضائع التي یشتریها العملاء مثل الكراسي وعربات الأطفال بسهولة, ومن عيوب 
السیور الناقلة أنه من المکن أن تکون طويلة جداً بدرجة أكبر بکثیر من السلم التحرك 
وذلك لتجنب الانحدار أو الیل الشدید. 


صورة )١15(‏ السیور الناقلة بأحد الراکز التجارية 


إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 7/1 

خالثا: المصاعد: 

يوضع دافا ااا أنه ف سير لفل رهما شاه السيون القاكلة 
أو السلالم المتحركة وهي أقل من تكلفة التشغيل من السلالم المتحركة وتنقل معظم 
احتياجات المتسوقين من عربات الاطفال إلى الكراسي المتحركة كما تتميز بأنها أسرع 
من السلالم المتحركة. 

ونجد 4 بعض المراكز التجارية وجود المصاعد داخل أبراج زجاجية تظهر تحركاتها 
ومن المهم وجود المصاعد بحيث تربط بين جراج السيارات ومسارات حركة المتسوقين 
وتكون بأحجام مناسبة لأعداد المتسوقين التوقعة ويفضل وجود مصعد كبير عن وجود 
مصعدين أصغرء وتنقسم المصاعد من حيث الاستخدام إلى أربعة أنواع رئيسية. 

٠‏ مصاعد الأغراض العامة والتجارية. 

© مصاعد الخازن. 


صور (۱۷) بعض آنواع مصاعد العارض أو المراكز التجارية 


ِ_ 8 


۱۳ إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 


5- اللافتات والعلامات الإرشادية: 

هي التي ترشد التسوقین لاماکن واتجاهات معينة بمرکز التسوق مثل آماکن 
الخروج أو دورات المياه أو سلالم الهروب. 

ویجب أن تکون الارشادات بسيطة وبحروف واضحة ومن لون واحد تثبت على 
خلفية متبادلة معها. كما يجب أن تکون بعيدة عن متناول اليد «علی ارتفاع ۵ , ۲م». 
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صورة (۱۸) إحدى اللافتات الإرشادية باحدی المراكزالتجارية 
۷- دورات المیاه: 
يحب توفیر دورات الیاه ویْفصل تماما الرجال عن الساء بالاضافة الى تجهیزات 
الشرب. ومجموعة آحواض للفسیل مع التدعیم بالاء الساخن. والصابون والنادیل 
الورقية وجهاز التجفیف. 
۸- الکاتب الادارية: 


نظرا للاستخدام المتعدد أو لتوفير آکثر من وظيفة للمباني التجارية فلابد من 


ناش ارام تخصصن اعمال اا الإ ارية کا اعا من شركات وبا 
متخصص4, فض سيا كات ا ی وب الاستعمال. كنا براعی 


توفير الإضاءة والتهوية الکافیین. والساحة الطلوبة للجلوس والوقوف بسهولة. 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 
الشروط العامة لتصميم المعارض والمراكز التجارية: 
هناك شروط عامة يجب وضعها 2 الاعتبار عند وضع التصميم ورسم مخطط 
۳0 للمراكز التجارية أو المعارض منها: 
١‏ - أن يكون رائع المظهر جاذب وملفت للأنظار لجماله ورونقه معبراً عن غاية وقيمة ب 


حد ذاته. 
۲- أن يكون المبنى غير مختلف عن الباني والمؤسسات التي حوله متمشيا ومتناسقا 
معهاء وأن یتسم بالبساطة والجمال. 


۳- أن يكون الهدف الذي آنشی من آجله المعرض ا 

4- أن تكون به آماکن استراحات للزائرين كالمطاعم والكافيتريات لجلوسهم عليها 
والاستمتاع بالهواء الطلق. 

4- يفضل أن يكون بجوار المبنى مواقف واسعة لوقوف سيارات الزائرين بعيداً عن 
الدخل الرئيسي للمعرض. 

7- لابد إن وجد مسجد أو جامع كبير لإقامة الصلوات المفروضة أن يتسع لجموع 
الزائرين وبه مكان خاص للنساء. 

۷- پراعی أن تكون به دورات مياه لاثقة ونظيفة ومجهزة بأدوات النظافة كالصابون والمناديل. 

۸- پراعی أن يكون الباب الرئيسي للزائرين 2 الوجهة الرئيسية للمبنى الذي يحتوي 
على الواجهة. وأن تكون الأبواب الخاصة بدخول الموظفين والمعروضات من الأبواب 
الجانبية بالواجهات الجانبية. 

4- پراعی أن تكون حجرة المدير وقاعة الاجتماعات وغرف الوظفین بے مكان يسهل 
التنقل بينها لآداء أعمالهم بعيدا عن قاعات العرضن بالدور الأرضي. 

۰-یراعی 2 التصميم أن يكون فيه غرف للأمن والحراسة وغرف للعلاقات العامة 
ووجود وحدة صحية مجهزة لأي طارئ قد يحدث للعاملين أو الزائرين بالإضافة 


إلى وجود وحدة إطفاء سريع استعد ادا لحد وث آي حریق فد یفع اومان كهربائي. 
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ثانیا : الوقع الخارجي للمبنی : 

یستخدم الأشجار الطبيعية والأشجار التي لا تحتاج إلى الکثیر من العناية. كما 
يجب أن توزع بشکل يؤكد المرات مع تظلیل آماکن الجلوس. 

ويجب أن تشتمل على مقاعد. وآن تکون الاضاءة مناسبة للشجیرات والزهور. وألا 
يؤدي استخد ام الشجیرات إلى إحداث تشویش على رؤية التاجر واللافتات. وآن تتحمل 
الشجیرات والزروعات الحرارة والرطوية الد اخلية ویفضل استخدام نباتات دائمة 
الخضرة, کذلك يجب أ 


صورة (۱۹) الوقع الخارجي للمراکز التجارية 
ثالثا: التصمیم الخارجي للمعارض أو الحال التجارية (الواجهات) : 
نتيجة لأهمية الواجهة الخارجية للمعارض أو الحال التجارية. فنجد آنها نالت 
کثیر من الاهتمام حیث أن هناك كثير من الدراسات العلمية والفنية من أجل أن توضع 
الأسس والقواعد التي تساعد على جذب آکبر عدد من الشترین. 
وقنه سرف الواجهة على آنها «عبارة عن الفراغ الد اخلي المستقطع من الفراغ 
الداخلي للشارع بما فيه المبنى الرئيسي»» وتعتبر المعروضات هي الأهداف المرئية 
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الموجودة داخل واجهة العرض. ولابد من دراسة علاقة واجهة المحل بكل من البنی 
والشارع ونوع العروضات. 

كما تعرف الواجهة بأنها «غلاف لما هو بالداخل» أو «هي حد خارجي له». أو «نقطة 
مانن بين الداخل راتخارمه فلا تسح الوا جات شيك پم وحتم مغصودا اانه 

ومما سبق یمکن تعریف التصمیم الخارجي للمعارض أو الحال التجارية على أنه 
هو«النطقة التي یقع بها ولها تأثیر على الشکل التجاري و أسلوب العرض ومستوی السلع 
المطلوية و الخدمات». 


ومن التعریفات السابقة نجد أن للواجهة علاقة بكل من الباني الحيطة والشارع 


الذی یحتویها ونوع العروضات. 


صورة (۲۰) التصمیم الخارجي للمعارض أو الحال التجارية 
التطور التاريخي للتصمیم الخارجي للمحال التجارية: 
یعتبر الاهتمام بالتصمیم الخارجي لواجهات الحال التجارية من الامور الهامة 
التي نالت كثير من الاهتمام. حیث آصبح هذا الفن یقوم على الدراسات العلمية والفنية 
التخصصة. 


ِ_ 8 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 

ومن الدراسة التاريخية لشکل الحال التجارية وتطورها عبر العصور. وجد أن 
قصمینم الوا نها كان داكا مخور اتير | اتخخصيين: كسد آن اسلوکیاات شمه 
ميه الواجهة النخارسية كان كايا من سيم اللمنضلء والتصميم ال الكل امحل 
بالإضافة إلى ارتباطه بنوع وحجم العروضات. وكذلك المنطقة التي يقع فيها المحل؛ 
والمباني المحيطة به. وهذا الاتجاه وجد بأشكال عديدة عبر التاريخ. 4 بناء وتصميم 
واجهات المحلات التجارية؛ فالآشوريين' والفارسيين/"' استخدموا الشرائح الخشبية 
الافقية والرأسية وذلك لاستخدام ووفرة خامة الخشب 3 هذا العصر بصورة كبيرة 
وكذلك لاستخدامها يه التصمیم الد اخلي للمحل. 

كما ظهر آول استخدام للکتابات والعلامات التجارية 2 الدولة الرومانية للتعبیر 
عن نوع العروضات. 

آما ب العصر الإسلامي فقد تميزت الحال بالواجهات المتسعة كي تظهر ما بداخلها 
من سلع مختلف_ة, وقاليا ما تزين واجهة المحل ببعض عينات السلع لجذب العملاء. 
ركان له نه الحال مصطبة لترفع المخل عن الشارع لحمایته من میاه الأمطار وکذلاک 
لیجلس علیها الشترین. 

آما 4 العصر الحدیث ومع تقدم صناعة الز جاج وتطورها آمکن انتاج آلواح زجا جية 
بمسطحات كبيرة ساعد 4 تطور التشکیل البنائي لواجهات الحال. فظهرت شبابيك 
المرض علی شکل الکمب الفتوح وأصبحت آکثر اتساعا ووضوحا. 


(۱) الاشوریین«مجموعة عرقية دينية ساميّة مسيحية تسكن 4 شمال ما بين النهرین 2 العراق وسوریا وترکیا وبأعداد 
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عوامل تحديد الموقع المناسب للمعرض أو المحل التجاري : 

آولا: السكان. 

كانياً: الموقع. 

أولا: السكان: 

- مستوى الدخل: فكلما كان المستوى المعيشي للسكان أعلى كان هذا الموقع أفضل 
للاختيار کمعرض أو محل تجاري لزيادة الکسب. كما يتطلب الاهتمام بالديكورات 
ومستوى السلع وأذواقها آفضل. والعكس 3 حالة المستوى المعيشي المنخفض للسكان 
وبالتالي يكون الاهتمام أقل بالديكورات ومستوى السلع المعروضة وأذواقها. 

- الفئة العمرية: فلابد من دراسة الفتّات العمرية الموجودة بالمكان من أجل توفير 
الاحتياجات الملائمة من السلع والخدمات كما يجب دراسة الأذواق للمستهلكين بذلك 
المكان. 

- العادات والتقاليد: تؤثر العادات والتقاليد بصفة عامة على جميع المستهلكين ب 
اختياراتهم وأذواقهم وبالتالي يجب معرفة ودراسة عادات وتقاليد السكان بمكان إنشاء 
المعرض أو المحل التجاري. 

- درجة الاستقرار والاستمرارية لهم بالمكان: كلما كان عدد السكان بالمكان 
کر كلما انت كاه الک موه رای سین كما كانت درج راز 
السكاني بالمكان كبيرة كلما كان آفضل مثل المصايف یکون العمل بها بشکل موسمي 
فقط أي 2 فترة الصيف فقط وباقي السنة يقل العمل والمكسب. 

ثانیا : الوقع: 

- على شارع رئيسي آم فرعي: فکلما كان المحل التجاري على شارع رئيسي كان 
الاهتمام بالدیک ورات ومستوی السلع و آذواقها أفضل والعکس 2 حالة وجود الحل 
التجاري على شارع فرعي. كما نجد بعض الحلات التجارية تأخذ ناصیتین على 
شارع فرعي وآخر رئيسي. يكون الاهتمام الآكثر بنافذة العرض على الشارع الرئيسي 
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من ناحية الدیکورات ومستوی السلع العروضة وآذواقها وتناسق آلوانها واستخدام 
المساعدات والتجهیزات المطلوبة ومستویات العرض. 

- اتساع الشارع وعلاقته بحجم اليافطة والاسم التجاري: كلما آتسع عرض 
الشارع كلما كان حجم اليافطة كبيراً والاسم التجاري الکتوب علیه | وايضا الملامة 
التجارية وكلما اتضح اسم المحل التجاري أو المعرض للمارة من جمهور المستهلكين كلما 
كان الإقبال على الشراء أكبر منه عن المحل التجاري الذي لا يظهر الاسم التجاري على 
اليافطة ذات الحجم الصغير. 

- توفر وسائل المواصلات والاتصال: إن توفر وسائل الاتصال والمواصلات يعني 
كثرة عدد المارة من جمهور المستهلكين وبالتالي زيادة المكسب بذلك المكان والعكس إذا 
كان المكان مهجورا أولا يتوفر به وسائل المواصلات والاتصال بما يعني قلة الجمهور من 
المستهلكين وبالتالي ضآلة المكسب. 

- دراسة درجة المنافسة: كلما كان مجال العمل والمنتجات المعروضة غير مكررة 
ونادرة وضرورية لجمهور المستهلكين كان الإقبال كبيراً على الشراء من ذلك المحل 
التجاري أو المعرضء والعكس كلما كان مجال العمل والنتجات المعروضة مكررة ومتاحة 
لجمهور المستهلكين كان الاقبال كبيراً على الشراء من ذلك ا محل التجاري أو المعرض 
إلا حالة السلع الضرورية. نجد أن هناك عوامل أخرى تؤثر على الإقبال على والشراء 
منها مثل طريقة العرض والخدمات الملحقة بها والعلاقات وطريقة الاتصال بين البائع 
واللشعرى الق 

الطرزالمختلفة لمواقع العارض والمحال التجارية: 
أ- المعارض أو المحلات التجارية التي تقع 2 شارع مستقيم. 
ب-المعارض أو المحلات التجارية التي تقع 2 شارع منحني. 
ت- العارض أو المحلات التجارية التي تقع على زاوية الشارع. 
ث- المعارض أو المحلات التجارية التي تقع عند ملتقى الطرق على شكل حرف (۳). 
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أ- المعارض أو الحلات التجارية التي تقع 2 شارع مستقيم: 

يمكن أن يكون له مدخل واحد لجميع الأغراض. أو مدخلين أحدهما 2 الشارع الرئيسي 
لدخول المشترين وآخر 4 شارع جانبي لاستلام البضائع أو شحنها. وتتميز بتنوع 2 مساحة 
واجهاتها. كما تعتمد على اتساع عرض الشارع 4 زيادة مجال الرؤية البصرية. 


شكل (۲) رسم تخطيطي للمعارض أو المحلات التي تقع على شارع مستقيم. 
ب- المعارض أو المحلات التجارية التي تقع 2 شارع منحني: 
وهي التي تقع على المحيط الخارجي للمنحنى أكثر وضوحا للرؤية: حيث يمكن أن 
ترى واجهاتها من على مسافة 2 كلا الاتجاهین. ولكن مساحة الواجهة الأمامية أصغر 
من الخلفية. وذلك لاعتبار الشكل الهندسي للمنحنى. أما المحال التي تقع على المحيط 
الداخلي فإنها آقل وضوحا للرؤية بعکس الحالة الأولى ماما 
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شكل (۳) رسم تخطيطي للمعارض أو المحلات التي تقع على شارع منحني على المحيط الخارجي والداخلي 
ت- المعارض أو المحلات التجارية التي تقع على زاوية الشارع: 
وهي التي تقع على زوايا المباني ذ ات مميزات كبيرة فهي تعطي الفرصة لمضاعفة 
نوافذ العرضء وإتاحة فرصة أكبر لاختيار المد اخل. كما أنها تكون واضحة ومرئية من 
خلال زوايا الرؤية البعيدة ولکونها مجسمة فان شكلها يختلف باختلاف زوايا الرؤية. 
ولكن من سلبيات هذا النوع قلة المساحة الداخلية للعرض والبيع. وذلك لاستغلال 
مساحة كبيرة 2 الواجهة. 
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صورة (۲۳) المعارض أو المحلات التي تقع على زاوية الشارع 


شكل (4) رسم تخطيطي للمعارض أو المحلات التي تقع على زاوية الشارع 
ج- المعارض أو الحلات التجارية التي تقع عند ملتقى الطرق على شكل (1) 
ويعتبر هذا الموقع هومن أفضل الواقع. لآنه یمتاز بمجال واسع للرؤية لكل من 
الراكب أو السائر على الأقدام. 
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العرض أو الحل 


شکل (5) رسم تخطيطي للمعارض أو الحلات التي تقع عند ملتقی الطرق 

التصميم الخارجي وعلافته با لشارع والباني المحيطة : 

تعتبر واجهة العرض أو الحل التجاري من آهم وسائل الاعلان عن نشاطه, فالتصمیم 
الناجح لها يجعل منها وسيلة دعائية ناجحة ومؤثرة تنعکس بالطبع على الحر كة 
الاقتصادية. ولذلك وجب الاهتمام بها من قبل المصممين وبالعوامل المؤثرة عليها ومنها: 

-١‏ عرض الشارع وزاوية الرؤية: 

كلما اقتربنا من واجهه المعرض أو من المحل التجاري أو من نافذة العرض كلما 
كانت الرؤية آفضل, ویتحکم ف ذلك زوایا الرؤية أيضا فمستوی رؤية الشخص الطبيمي 
عنده , ۰۲۲ أعلى وأسفل بنفس الدرجة. أما على الجانبين ۳۲۳" من كلا الجانبين ويؤثر 


بذلك 4 زاوية الرؤية عرض الشارع وأماكن وقوف الأفراد. 
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شكل (۷) منظور الرؤية للشخص الطبيعي 
"- تصميم المبنى الذي يوجد فيه العرض أو المحل التجاري والباني المحيطة: 
من المفضل الاهتمام بتصميم الواجهة. وآن يكون لها طابع خاص يميزها عن غيرها 
من المحال المجاورة. وبالرغم من وجود اختلافات 2 تشكيلات وتصميم الواجهات للمحال 
التجارية. فإنه لابد من العمل على الحفاظ على التشكيل الجمالي للشارع وطابعه المميز. 
ونجد أن هناك نوع آخر من التميز ويتمثل ذلك 2 التوحد 2 تصميم واجهات فروع 


المحال التي تخضع لأفراد أو شرکات. وذلك عن طريق اختيار تصميم واحد ومميز 
يستطيع الشاهد أن يتعرف إليه ب4 أي مكان مثل محلات العربية للعود ودرعة والبيك 
وباوارث وكنتاكي وماكدونالز وكودو ...الخ. 
ومن القواعد الهامة لبناء الواجهة لتجذب نظر الارة وتسهل لهم عملية الرؤية: 
- الرجوع بواجهة امحل تجاه الداخل وبعیدا عن حركة رصيف المشاة مما يحمي 
المتفرجين من ازدحام حركة المرور على الرصيف. 
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 -‏ الشوارع التي لا یتجاوز عرضها عن (۱۰متر) لا يجب أن تبرز واجهة المحل عن الحائط 
الخارجي للمبنی لسافة تزید عن (۱۲سم). والافریز ‏ هذه الحالة لا يزيد عن (۲۳سم). 

- حالة الشوارع التي يزيد عرضها عن (۱۰ متر) فیمکن للواجهة أن تبرز فیما لا 
يزيد عن (۲۵سم) وآن یصل الافریز"" إلى (۶0سم). 


صورة (۲۶ استخدام الإفريز 2 الزخرفة المعمارية 


صورة (۲۵) استخدام الإفريز على واجهة البنی باللون الأصفر 


(۱) الافریز «هوشريط بارز بالنسب لجدار المبنى؛ مُشكل حسب صورة هندسية معينة؛ یتکرر على طول أجزاء البنی؛ 
ویستخدم ‏ الزخرفة المعمارية أو الأثاث. والدیک ور. بالاضافة إلى وظيفة الافریز الجمالية؛ يمكن أن يستخدم آیضا 
للتأكيد على نسب وتناسب واجهة البنی. وعادة ما تكون-كما 2 الأعمدة الكلاسيكية- مجزتة إلى ثلاثة نسب ( القاعدة, 
والجذع » والتاج) ؛ ويمكن أن يكون انسيابي أو منقوش مع زينة التي معظمهما لها شكل نباتي منمق وهندسي». 
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والمحل التجاري ما هوإلا جزء من فراغات المبنى ومساقطه الافقية والرأسية, 
ومتحد اهم الرااجهة كملا توا نف القصعيم» وف بحالة تضمیه الى الذي تون بعلن 
المحال التجارية تظهر قدرة المصمم 3 الربط بين الجزء السفلي من المبنى وما يعلوه 
من فتحات ومساحات بحيث يكون للتصميم هدف ووظيفة وشكل جذاب. 

ومن الأخطاء الشائعة إنشاء محال تجارية 2 مباني لم تكن مجهزة على أساس 
تواجد فراغات مخصصة للمحال, ولذلك تظهر أخطاء 2 التصميم والانشاء. ويتبع 
ذلك تعديلات إنشائية مثل تخفيض مستوى الأرضية ليكون 3 مستوى إفريز الشارع أو 
انخفاضاً عن مستوى إفريز الشارع ببضعة درجات» وذلك يسبب خللاً 4 واجهة المبنى. 
وینشاً عن ذلك بالطبع خللاً ب الربط بين واجهة البنی وعلاقتها بالخط الأعلى من 
واجهة المحل التجاري؛ فهو يعلو وينخفض حسب التصميم الخاص لواجهة كل محل دون 
النظر إلى ما يجاوره أو يعلوه. 

وتصميم واجهة المحل جزء لا يتجزاً من طبيعة البنی. ومصدر من مصادر الجمال 
ق وى مضه الراجهة ان كين سياس داعا اه ية وهی تاق میم 
محل الجارء والعكس صحيح. آي مدى تأثير تصميمه بما حوله حتى يحقق التعادل بين 
جميع آجزاء واجهة البنی. وما به من محال مجاورة. 

علاقة الواجهة بنوع العروضات: 

نوع العروضات. والمنتجات يؤثر على شكل الواجهة من الناحيتين التشكيلية 
والوظيفية. فمن الناحية التشكيلية لابد وآن تكون الواجهة معبرة عن متطلبات نوعية 
الندچ المروض, آما الناحي 3 الوظيفية فنجد أن الواجهة تختا ف ‏ حجمها تما انع 
وحم | لعروضات, شيخلا مکملوتتلابس (الاکسسوار) تناع إلى مساحات رة 
لعرضها. لذلك تستخدم نافذة العرض النصفية. آما البضاعة كبيرة الحجم مثل 
اللابس الحريمي أو الرجالي فتعرض 3 الواجهات بمساحات کبيرة. 

مما سبق یمکن استخلاص الآسس العلمية وا لفنية لتصمیم الواجهة 2 الاتي: 


لح 
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+ دراسة اوقع: یختلف تصمیم واجهة الحل فا لمنطقة والحي التي یتواجد فیها 
الحل وکذلك تبعاً لنوع وحجم الشارع وكذلك لموقع المحل من الشارع. 

- نوع السلعة: تختلف الواجهة 2 نوع وحجم السلعة. فواجهة محال ملابس الرجال 
تتمیز باستقامة خطوطها. آما محال الملابس الحريمي فتتمیز بالليونة والرونة ب 
شكلهاء آما واجهة ملابس الأطفال فلابد وآن تعبر ب آلوانها وتصمیمها عن هذه 
الفترة العمرية. 

- الأبعادالمحددة للوا جهة: لابد من تحدید شکل الحل وواجهته. هل هي رأسية آم 
أفقية؟ دور واحد أو أكثر؟ باكية واحدة آم اثنتين؟ وهكذا 00 

- الخاماتالمعبرة عن المنتج: يفضل 2 تصميم واجهات محال الملا بس الخاصة بالأطفال 
استخدام خامة الخشب, وذلك لأنه سهل التشكيل والتلوين. والخامات المصنعة مثل 
العادن بمختلف أنواعها ب واجهات ملابس الشباب لتعبر عن الحرية والانطلاق. أما 
ك محال ملابس الرجالي والحريمي فيفضل استخدام الخامات الطبيعية مثل الرخام 
ومشتقاتها حسب اللون وذلك لأنها تعبر عن الوقار والهدوء والاستقرار. 


أنواع المحال التجارية : 
١‏ - المحال الفردية. 
۲- محال الأقسام. 


۳- محال السلسلة التابعة لشرکات. 

-٤‏ محال السلسلة التابعة لمجموعة آفراد. 

: المحال الفردیه‎ -١ 

يعتبر المحل الفردي هو أصغر وحدة من أشكال وحدات التسوق. وهو يكتسب قوته من تجمع 
عدد من الحال المجاورة له؛ وهذا النوع من الحال يملكها فرد واحد آوفردین على الأكثر. 
وهی قتبر من آم آنواع محال الفجركة: رها عدا ونتمیز هتا النوع پوجود حاف 
مباشر بين العملاء وأصحاب الحال مما یجعله یتعرف بسهولة على رغباتهم واحتياجاتهم. 


GG 
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۲- محال الأقسام: 

هي إحدى آنواع محال تجارة التجزئة التي تقوم بالاتجار ي عديد من السلع. 
وذلك مثل الملابس الحريمي والرجالي الجاهزة وملابس الأطفال والملابس الرياضية 
وغيرها. 

فهي عبارة عن مجموعة من الأقسام يضمهم مبنى واحد. ويقوم بإدارتها شخص 
واحد. ومن أهم مميزاتها التنوع 2 العروضات 2 مكان واحد حيث يؤدي إلى جذب 
أكبر عدد من المشترين. 

*- محال السلسلة التابعة لشركات: 

عبارة عن مجموعة من الحال, قد تكون أربعة محال أو أكثر. وتديرها إدارة موحدة 
مع مركزية الشراء. وقد تكون هذه المجموعة محلية وذلك بأن توجد ب حي واحد أو 
مدينة واحدة, أوقومية بأن تنتشر ‏ أكثر من مدينة وذلك مثل محال (بندة - فنتی, 
ناف ناف. بيرزى) ( 6۲2۲ - .(panda-Venti - Naf Naf‏ 

ومن مزايا هذا النوع هو اختیار الوقع بعد اجراء الدراسات العلمية لتحرکات 
الجمه ور. وذلك للوصول إلى تصور لحركة البیع التوقعة. وكذلك استخدام الکفاءات 
الفنية العالية والتخصصة 2 مجال البیع والشراء والاعلان للاستفادة من خبراتهم. 

-٤‏ محال السلسلة التابعة لمجموعة أفراد: 

وهذا النوع يتكون من مجموعة من المحال التجارية التي يمتلكها آفراد يشاركون 2 
عمليات الشراء والاعلان مثل محل (1۷۲.۷۲۰). 

ومن أهم مزايا هذا النوع هو الاستفادة من مزايا الإعلان الجماعي لمجموعة 
المحال وكذلك الاستفادة من مزايا الشراء المركزي» وذلك بأن يحصلوا على أسعار 
مماثلة لأسعار محال السلسلة التابعة للشركات. 

كما يمكن أن تقسم المحال التجارية طبقا لنوع السلع المعروضة وشرائح 
المستهلكين فهناك: 


٠.‏ وا 
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- الحال التخصصة لنوع معين من السلع تبعاً للنوع (رجالی - حريمي) . 
- الحال التخصصة لفئّة محددة من العمر ( آطفال - شباب). 
- الحال التي تتنوع 2 معروضاتها. 
- الحال التخصصة لنوعية محددة من السلع الغالية الثمن مثل الفراء. 

عناصر واجهات الحال التجارية : 

-١‏ اللافتة. 

؟- الظلد. 

۳ الایواب. 

فد اقا تخرضی: 

۱- اللافتة: 

وهی لوحة من خشب أو البلاستيك أو العدن ونحوه يكتب علیها اسم أو شعار لتوجیه 
النظر الا رف نالت اللاضات اهتماماً كيرا عبر العصور الختلفة. غفي القرون الوسطی 
كانت تصنع من الخشب أو العدن و قصب آمام امحل علق قوائم. ثم تزاید حجمها ودرجة 
إتقانهاء كنتيجة طبيعية لازدیاد النشاط التجاري وحدة النافسة. وقد ظهرت بأحجام 
هائلة 2 انجلترا خلال القرنین السادس عشر والسابع عشر. الا أن هذه الظاهرة لم تستمر 
زیا نظ اقرط ضا على المارةامها أنى إلى يدها عن واجهات انال 

وتعرف على أنها «الشكل الرئي للاتصال بالزبون عن طريق الكتابة الخطية أو 
الميكانيكية (المتحركة) أو أي رموز ظاهرة آخری». 

وتتحدد نوعية الكتابة الإعلانية المستخدمة تبعاً لنوعية السلعة المباعة والتصميم 
الكلي للمحل, فالكتابة ذات الخطوط المستقيمة تتناسب مع محال الملا بس الرجالي 
أما الكتابة ذات الخطوط المنحنية فتتناسب مع محال الملابس الحريمي, وقد تكون 
مسطحة أو مجسمة. كما يمكن أن تكون ثابتة أو متحركة وذلك عن طريق الإضاءة. كما 
يتحدد حجم الكتابات حسب البعد البصري» فالكتابة ذات الحروف الصغيرة تتلاءم 
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مع اللافتة التي تکون 2 مستوی النظر. آما اللافتات ذات الأحرف الكبيرة فهي التي 
تکون بے مستوی آعلی من مستوی النظر. 

ويتأثر حجم وموقع اللافتة بارتفاع وحجم السطح العلوي للواجهة, وأیضا باتساع 
الواجهة وواجهات الحال التجارية تحتاج إلى نوعین من اللافتات. لافتة كبيرة توضع 
آعلی طریق المرور للتحدید الدقیق للمحل. وآخری أصغر توضع 2 مستوی العین لكي 
تساعد ال ارة على قراءته | من مسافة قريبة. ويجب التعامل معهما على آنهما جزء 
مکمل وأساسي من مقدمة الحل. 

ویمکن إضاءة اللافتة عن طریق: 

٠‏ إضاءة كل حرف من حروف الكتابة على حدى. 

ه أن تكون اللافتة مضاءة كلها من الداخل. 

۶ أن تكون مضاءة بتوجيه شعاع ضوئي علیها من الخارج. 


صور (۲۰) أنماط اللافتات 


وا 
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۲- المظلة : 

وهي ما يستظل بها واجهه المحل أو المعرض. وهي نوع من الستائر يتم سدلها أمام 
الواجهة. وذلك لحماية المتسوقين والمعروضات من العوامل المناخية. 

وقد اتخذت المظلة عدة أشكال عبر الفترات التاريخية الختلفة. وهذا الاختلاف نبع 
من هدفين أساسيين من استخدام المظلة. الهدف الأول هو حماية المحل والعروضات. 
والهدف الثاني لتلبية الاحتياجات الجمالية الخاصة بواجهة المحل. 

وقد نال تصميم المظلة كثير من الاهتمام 2 الفترات التاريخية المختلفة لنفس 
الأهمية السابق ذكرها النفعية والجمالية. فعلی سبيل المثال فقد استخدمت المظلة 
على العربات التنقلة. حيث كان يثبت قماش سميك على أربعة قوائم توضع على 
العربةء وذلك لحماية المعروضات من العوامل الجوية. وكذلك ظهرت المظلة 2 العصر 
الروماني. فكانت تعلو المحال التجارية لحمايتها من الأمطار. أما 2 العصر الإسلامي 
فمفهوم المظلة للأماكن التجارية كان يستدعى تغطية الشارع بأكمله بمظلة واحدة من 
الخشب أو القماش وذلك لحماية المستهلكين من العوامل الجوية. وحرصاً على تواجدهم 
لفترات أطول أثناء حركة البيع. 

وتطورت أشكال الظال ب الوقت الحاضر بتصميمات وخامات مختلفة 
تبعاً للتطور يذ أشكال الواجهة. بل من الممكن أن يقال أن هناك موضات لأفكار 
جديدة للعظال »ميث آنها وسيلة نفعية وجبالية كما تمتبر آیضاً من وسائل جذب 
تاک 

وهناك قواعد لبروز الظلة عن واجهة المحل تحکمه اتساعات الافریز والشارع 


فمثلا شارع يزيد عرضه عن (۱۲,۲۰ متر) لا يكون بروز الظلة آقل من (۷۵سم). 
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صور (۲۷) أشكال مظلات للمحلات التجارية 


۳- الأيواب: 

أ- باب الدخل: 

یقصد بها الأبواب التي تتحکم 2 الدخل بعد نافذة المرض. ویْفضل أن تصنع 
من الزجاج حتی تسمح بالاتصال بين الد اخل والخارج. وباللسبة للمتاجر الكبيرة 
يكون بتوفیر بابین بضلف متحركة هو الأسلوب الافضل حتی يسمح للأشخاص 
بالدخول والخروج ب4 نفس الوقت. وهناك قواعد لشكل الباب وهو أن يكون خفيف 
الوزن وسهل الفتح. كما يؤخذ ب الاعتبار شكل المقبض وحجمه» ويمكن أن يوضع 
عليه إشارة باسم المحل. 


صورة (۲۸) آشکال مختلفة لأبواب الداخل 


ب- آبواب الوا جهة الخارجية: 

یزود بها كل واجهات الحال أو بعضها أثناء فترات اغلاق الحل. وهناك ثلاث آنواع 
رئيسية من الأبواب الخارجية وهی: 

۶ الأبواب العدنية الصماء. 

. الأبواب العدنية الفرغة الخفيفة. 


. الابواب الحديدية النزلقة (الباب القص- الباب الأوكورديون)‎ ٠ 


للب ف 
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صورة (۲۹) الأبواب الخارجية العدنية الصماء. صورة (۳۰) الأبواب الخارجية العدنية المفرغة 
-٤‏ نوافد العرض: 
سیتم عرضها ب الفصل التالي بالتفصیل نظرا لأهميتها على الستوی العلمي 
والستوی التطبيقي. 


4 انیب زد 
ص و , ها سم 


التجهيزات الداخلية للمعار ض 


أو المحلات والمراكز التجار ية 
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الفصل الثالث 
التجهيزات الداخلية للمعارضا 
أو المحلات والمراكز التجارية 

مقدمة : 

إن التجهيزات الداخلية وإقامة العارض ليست بالآمر السهل فهي تستلزم وقت 
وجهد كبيرين وخاصة المعارض الدولية أو المراكز التجارية العالمية التي تحظى بزوار 
وسياح كثيرين فهناك مجموعة أمور يجب أن تراعيها الجهة المنظمة للمعرض سواء 
أكانت مختصة بذلك أو تقيمه لحسابها الخاص. ويقوم المسؤولون بالتحضير على قدم 
وساق بالتجهيزات الداخلية المتميزة للمعارض الدولية أو المراكز التجارية العالمية . 
لاستقطاب أكبر العلامات التجارية الراشدة. حيث تحرص العلامات على المشاركة 
4 العارض واستعراض أحدث منتجاتها وتصاميمها آمام الخبراء والزوار والسياح 
والجمهور بشكل عام. 

ويعد تقدم وتطور عملية تنظيم المعارض وصل إلى محطات مقبولة: وتلك المعارض 
الدولية تجذب زوار من خارج البلاد بالنظر إلى عوامل كثيرة أهمها قوة السوق المحلي 
واشباعه لتطلعات العاروض من الشركات والجهات التي تشارك # تلك العارض: 
واللافت أن صناعة تنظيم وتجهيز المعارض والمراكز التجارية والتي بدأت تتشكل 
ملامحها 2 العقد الأخير لها تأثيرات إيجابية على بقية الأنشطة التجارية ذات العلاقة, 
فحين تزدهر صناعة العاروض 2 أي دولة من الدول, تنشط قطاعات أخرى مسانده 
تساهم بشكل أو بآخر 2 إقامة تلك العارض, وبحسب أراء خبراء ومديري شركات 
تجهيز وتنظيم العارض فان تنامي وتطور نشاط تنظيم المعارض له مردود إيجابي 
ومباشر على قطاعات مختلفة ترتبط بهذه الصناعة 2 مختلف دول العالم. فنجد أن 


المدينة التي تنشط فیها المعارض بشکل مکثف. ترتفع نسبة الاشغال بفنادقها . وكذلك 


للب فق 
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تأجير السیارات. والمطاعم بحكم كثافة الزوار الذين قد يفدون إلى المدينة لحضور تلك 
العارض. وبالتالي نجد أن إقامة وتنظيم المعارض وال مؤتمرات والمراكز التجارية تشكل 
فرصة لعمل جهات مختلفة يكمل بعضها عمل الآخر من أجل إنجاح تلك المعارضء مبينة 
أن أعمال التصميم الهندسي والفني. وصناعة الديكور بمختلف أنشطته؛ من المتاجر 
والحدادة, والارضیات باختلاف أنواعهاء والزجاج كلها أنشطة لا يمكن الاستغناء عنها 
اذا ما آردنا إقامة معارض حقيقية ذات مستوى عرض متطور وعصري. وبالتأكيد أن 
هناك أنشطة أخرى تزدهر بازدهار تنظيم المعارض کالفروشات. وأعمال الاضاءة. 
وصناعة الأفلام الوثائقية» وتعتبر شركات الدعاية والإعلان المرحلة التي ينشط فيها 
تنظيم ارک قد ما خیش ایا 

وتتعدد أنواع التجهيزات الداخلية اللازمة للمعارض أو الحلات والمراكز 
التجارية ومنها: 

أولة: الحوافط وال سقف والأرضيات داخل المعارض: 

ثانياً: الألوان. 

ثالثاً: الاضاءة. 

رابعاً: التهوية. 

خافماء کات ا لیر اما 

سادناء القنفيات مخ الأجهزة والأدوات اللزمة المعارض: 

آولا: الحوانط والأسقف والأرضيات داخل العارض : 

۱- الحوانط والقواطیع : 

إن الاهتمام بحوائط وجدران صالات العرض وجعلها صالحة للعرض من مهام 
الصمم الد اخلي وذ لك بمشاركة الواد والالوان الختلفة. حيث تساعد حوائط التقسیم- 
القواطیع- بے تحدید الساحات الداخلية الطلوبة وکذلك تنظیم حركة السیر وتحدید 
السارات الداخلية. 


بح 
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والنظام التقليدي الخاص بحوائط التقسیم هو تقسیم الساحات بواسطة حواقط 
ثابتة ریما تکون متصلة أو منفصلة. آما الاتجاه الحدیث يتجه إلى تقسیم الساحات 
بحواجز متحركة أو حواقط خفيفة الوزن یمکن تجمیعها أو تفییر آماکنها حسب الحاجة. 
وللقواطیع آقسام عديدة منها: 
[- قواطیع تحتاج إلى التثبیت من آعلی ومن آسفل. 
ب- قواطیع مستقرة على الأرض. 


بت قواطیع مجسمة ومستقرة على الأرض بسبب عمقها. 


ر آ ) قواطيع تثيت من دب قوا سقرة على | (رج) قواطيع مجسمة ومسعقرة 
- 


شكل (۸) أنواع القواطيع 
وكذلك يمكن تكسية الحوائط بمواد تتسم بما يلي: 
-١‏ مقاومتها للتآكل الاستهلاكي وللحرارة والعوامل البيئية المختلفة. 
؟- أن تكون الخامات المستخدمة سهلة التنظيف. 
۳- أن يكون مظهر الخامات سطح يتميز بالجاذبية. 
ومن تلك المواد: الرخام. الأقمشة:؛ ورق الحائط؛ الفلين؛ الدهانات. أو تجلید 


الحوائط عن طريق ألواح الخشب أو ألواح البلاستيك. 


وس« طق 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 
۲- الأسقف: 
انش اب میم الد اخلي وهي من آهم العناصر العمارية, وتتنوع 
الأسقف ب المنشآت تبعاً لتنوع حجمها وغرض الاستخدام, والأسقف مرتبطة ارتباطاً 
وثيقاً بنوع الإضاءة المستخدمة؛ سواء كانت طبيعية أم صناعية وكثافة تلك الإضاءة 2 
خدمة الرؤيا الجيدة وهي كذلك مرتبطة بأسلوب التهوية طبيعية أو صناعية. 
ويمكن تقسيم الکونات الا ساسية لأسقف العارض أو المحلات والمراكز التجارية 
إلى نوعين: 
-١‏ السقف الأصلي لصالة العرض. 
۲- السقف المستعار لخدمة التصميم الداخلي. 
الخامات الستخد مة 2 الأسقف: 
إن طرق معالجة السقف تختلف باختلاف وظيفة الفراغ ومساحته وارتفاع جدرانه 
والتطلبات التصميمية الأخرىء فلو آرید انشاء سقف يمر من خلاله الضوء لابد من 
ا المناسب لذلك سء كاك اء مصنفر أو زجاج متلالی. وآن یکون 
بعيداً عن الفتحات لتوزيع الضوء بانتظام ويمكن استخدام بدائل للزجاج القابل للكسر 
واد مضتو عنمن الا ك وا د اتسار أن النشف ل سا أحهزه 
الإضاءة الصناعية: وكذلك الحال 32 جعل السقف الأصلي لقاعة العرض مدهون 
بدهانات مختلفة لإكسابه المتطلبات الجمالية المطلوبة ويتم ذلك عن طريق تنظيف 
السقف من الشوائب العالقة به ثم يدهن بالدهانات المطلوبة سوءاً كانت زيتية أم 
بلاستيكية بعد معجنته بالعجون الناسب. ويمكن بعد ذلك تكسية السقف بمواد أخرى 
كالبلا طات البلاستيكية والجبسية بعد تقسيم السقف بخطوط طولية وعرضية حسب 
طول وعرض البلاطة ثم تلصق البلاطات باستخدام المادة اللاصقة الناسبة. ثم يركب 
إطار مُحلى أو مزخرف حسب التصميم المناسب لإخفاء أحرف البلاطات وللمحافظة 
عليها وإعطاء الناحية الجمالية للسقف. 


حطس 


طلا إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 
وبالنسبة للاسقف الستعارة أو العلقة الكاذبة أن من آغراض تلك الاسقف اخفاء 
الواسیر الختلفة واعطاء منظر آفضل وجمال لاسقف وکذلك استخدامها کعازل 
للصوت والحرارة. 


صورة (۳۱) الأسقف العلقة | لجبسية صورة (۳۲) الأسقف العلقة أو الستعارة 
وترجع اختیار مواد التشطیبات للمبنی لعوامل عده من آهمها التكلفة وتأثير التنسيق 
المعماري ومظهره ومقاومته للرطوية أو الحريق آو الصوت ومدی عمره الافتراضي 
ومقاومته للكشط أو الحك ومكوناته. 


۳ الأرضيات: 
تعتبر الأرضيات الركيزة الأولى 2 أعمال التصميم الداخلي» لآن مجهود الزائر ب 
الذهاب والإياب لفحص العروضات والتمعن فيها وطبيعة أرض المعرض لها تأثير على 
إجهاد الزائر ودرجة التركيز. 
ويجب الآخذ 2 الاعتبار عند اختيار نوع الآرضية وهما: 
-١‏ قوة التحمل والمتانة مثل مقاومته التلف الذي تتعرض له معظم الأرضيات مع ما 
ينتج عن ذلك من تراكم التراب الضار بالمعروضات. 
اد تا سوام حف البتيوكة والعقاء: ركاف النظافة: 


لبخ 
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ومن أهم أنواع الخامات المستخدمة 2 اللأرضيات: 

أ- الرخام: 

هو فير هن اکثر انكام ات اة للأرضياك نظرا لسهولة الخصول عليه وينا 
يمتاز به من توازن جماله وقيمته الزخرفية وتعدد ألوانه وسهولة تنظيفه؛ ويتفادى 
استخدام الألوان الفاتحة منه نظرا لانمكاساتها العالية. ويتم استخدام الأنواع القوية 
من الرخام للسلالم والمرات. وتقطع بلاطاته إلى مربعات دقيقة ومتطابقة الشكل 
والسمك. ويركب على فرشة من خلطة الإسمنت والرمل بنسبة ١:؛‏ وسمك ۲ سم 


و 2 
وبفواصل ضيقة تسقى بمعجون جيري سائل ثم ينظف البلاط جيدا. 


صورة (۳۳) عينات متنوعة من قطع الرخام 

ب- الخشب: 

يعد الخشب من آرقی آنواع مواد الاکساء للأرضيات كما ذ کرت ذلك ویمتاز بامكانية 
تنوع مقاساته, وقبوله ‏ صالات العرض لأن لونه يبعث السرور 4 النفس: وأیضا مریح 
عق السيره فالخب فين افل اتخاهات المار له انعر ار ةو الرطهة والاضسة السيوف: 


طلا إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 
ولکن من عیوبه قصر مدة بقاؤه وتأثر مواده اللاصقة بالرطوبة والیاه وسرعة 
تآكله نتيجة کثرة الاحتکاك. 
وهنالك عدة آنواع من الأرضيات الخشبية منها: آلواح آرضية. آرضیات الباركية, 
آرضیات الدوکش. ومن أفضل آنواع الأخشاب التي یمکن عمل الأرضیات منها خشب 
السندیان أو القرو أو الزان أو الماهوجي وذلك لقلة امتصاصه للرطوبة أو الماء. 


صورة (۳4) عینات لبعض الأخشاب الستخدمة لللأرضيات 


ج- السيراميك: 
إن هذا النوع یمتبر اقتصاديا: ويقتضي عناية ورعاية ليست صعبة إذ طليت بالشمع 
أو عولجت بأي ورنیش بلاستيك مرک وهي لا تجمع ترابا كنا آنها طويلة الامد. 
ومن آهم خواص السيراميك ما يلي: 
اب ببيولة تنظ ته. 
۲- وتعدد أشكاله وألوانه ومقاساته. 
۳ عازل للرطوبة والمياه والحرارة والصوت. 
۶- مقاوم للصوت وناعم ولین. 


لبخ 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ال 
۵- یتحمل درجات الحرارة الختلفة. 
7- يعيش حوالي ضعف الأرضية الصنوعة من الخشب العادي. 


۷- يساعد على عدم الانزلاق . 


۸- یمتاز بأن أرضيته مريحة جدا أثناء الشي علیها. 

5- لا یسمح بالرطوية. 

۰- آرضیته تمتاز باعتد الها للرطوبة 2 الشتاء والحرارة 2 الصیف. 
۱ مقاوم للحریق والتوصیل الكهربائي. 


ولکن لدیه عيب واحد أن بعض من آنواعه يسبب الانزلاق. 


صورة (۳۰) عینات متنوعة من بلاطات 
د- الفلین : 
من ممیزاته: 
-١‏ مقاوم للصوت وناعم ولین. 
۲- یتحمل درجات الحرارة الختلفة. 


۳- يعيش حوالی ضعف الأرضية المصنوعة من الخشب العادى. 


` واس 


طلا إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 
4- پساعد علی عدم الانزلاق . 
ف یمتاز بان آرضیته مريحة جدا أثناء الشي علیها. 
5- لا یسمح بالرطوية. 


من عیوبه: 


-١‏ سريع الاتساخ. 


صورة (5”)عينات من الفلين المستخدم للأرضيات 

ه- الموكيت: 

يعتبر من أكثر الخامات الشائعة 4 تكسية الأرضيات» وهو عبارة عن أنسجة متعددة 
بعضها طبيعي كالصوف والآخر من الألیاف الصناعية وبالأخص النايلون الذي يتميز 
بالقوة الا أن الصوف أقل عرضه للكهرباء الاستاتيكية. كما أن البقع وأثار الحروق 
والآتربة لا تلاحظ فيه بسهولة ومن آهم مميزات الموكيت: 

-١‏ يعمل على تدقنّة القاعة. 

۲- يقلل من حدة الأصوات المزعجة. 

۷ .يمظن لاع مظهر ١‏ ا 

قت تحمل ظلوياة: 

من عیوبه: 

-١‏ قصر مدة بقاؤه. 

۲ يستلك بسرعة. 


۲- قابل للاتساخ. 


للسطسطسلسببب ف 
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صورة (۳۷) عینات من قطع الوکیت التي يمكن استخدامها بقاعات العرض 
ح- مشمع الارضية: 
هذا النوع مقاوم للصوت وسهل التنظیف ویتحمل كثرة السیر فوقه. ویمکن تركيبه 
بسهولة ویباع بأسعار مناسبة وهو مرن وغیر قابل للاشتع ال أو التفاعل مع الأحماض 
ویقاوم التفتت والتشویه, ولکنه سهل الخدش والتعریج. ویثبت بواسطة الواد اللاصقة 


على آرضية خشبية أو اسمنتية أو خراسانية ومن ثم یمسح وجهه بالشمع ویلمع. 


صورة (۳۸) عینات من مشمع الأرضية الفینیل 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 

لابد من الاهتمام بالون الأرضية والجدران لما له من آهمية قصوی 2 ابراز 
العروضات بشکل أفضلء فالأرضية يجب أن تکون آغمق من الجدران وآن مادتها لا 
تعطي قوة عاكسة قوية بل ضعيفة. ومن الافضل استعمال مواد الجدران من الواد التي 
لا تقبل الأتربة والتي لا تتغير آلوانها من الضوء. 

ثانياً : الألوان: 

اللون ودوره على العروضات : 

تمن الوا والأنواق من العوامل الت جي القتادر على ربا فة المروضاك 
إذا تم توظيفهما بقدر من الخيال وحسن التمييز. حيث تبداً عملية توظيف تلك الالوان 
على حوائط صالة العرض بمعرفة الفكرة الرئيسية للمعرض ونوع المنتج المعروض 
والدور الذي ستقوم به معروضات ذلك المعرض 4# نقل هذه الفکرة. فعناصر التصميم 
الداخلي ومنها الآلوان لها القدرة على الإيحاء للناظر أو الزائر بالبيئة الطبيعية 
للمعروضات أو الحقبة الزمنية التي وجدت فيها تلك العروضات. ولابد عند استخدام 
الألوان ملا حظة خواص الألوان وتأثيرها على المكان والعروضات وكذلك علاقتها 
بالحي_ط الوجودة فیه وتآثیر الضوء علیه اء وآیضاً علاقة اللون بالحواثط والأرضيات: 
وتأثيره على علاقة العناصر بالخلفية. وهنالك اسهامات عديدة للضوء واللون تساعد 
على استفلال الاستجابات الطبيعية للزوار عن طریق استخد ام مناطق الضوء واللون 
کمقاطع تستغل الیول اللونية والضوئية. لتفري الزوار على متابعة التقدم. وهنالك 
مجموعة من التوزيعات اللوني ة ‏ العرض وقاعاته المختلفة وهو غير الزامي نظرا 
لاختلاف ظروف العرض من بيئة لآخري ومنها: 

-١‏ اللون الرمادي الفاتح والغامق: 

یستعمل اللون الرمادي الفاتح والغامق على الخشب 4 حالة معارض التعدین 


الخاصة باستخراج العادن من الناجم الوجودة بالمتاحف التاريخية. 


_ححِ۵۰(۵(۵(9(9_"؟5 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 

۲ اللو نالأحمر: 

يستعمل اللون الأحمر 2 حالة الآلات أو المكنات الزراعية والصانع وماكينات 
البخار. 

*- اللون الأزرق الباهت: 

یستعمل اللون الأزرق الباهت 4 حالة حجرات العرض التي تقوم بعرض الصناعات 
اليدوية التي تمثل التراث الشعبي. كما یستخدم 2 قاعات عرض الطیور. 

4- اللون الأصفر الزاهي: 

یستعمل 2 حوائط الحجرات التي تعرض الواد والآدوات التي تستخدم 2 الصناعة 
أو منتجات تلك الصناعة. كما پستخدم 3 عرض عینات الحیوانات البرية. 

فب اللون الأخضر الفامق جدا: 

ستل النون الأخصن القامى جد كلك الو اجات تشاع # اة شرا 
النايلون والمضاءة بواسطة الكشافات المسلطة؛ والقطعة الأثرية أو الحلي ذات اللون 
الاصفر أو الأبيض. 

5 اللون الأزرق الغامق: 

يستعمل اللون الأزرق الغامق الأكثر زرقة من التركواز أو الفيروز الأزرق المخضر 
.۶ صالات عرض الآثار الخاصة بحضارات البحر الأبيض المتوسط القديمة أو عينات 
حيوانات البحار والمحيطات. 

۷- اللون الأرجواني الغامق: 

يستعمل اللون الأرجواني الغامق والأبيض والرمادي 4 المعارض التي تعرض الدروع 
والأسلحة الخفيفة. 

واللون التکرر ك أجزاء مختلفة من مكان العرض يميل إلى توضيح العلاقة بين تلك 
الأجزاء وجعلها متصلة ببعضهاء ويعتبر الضوء الأبيض من الالوان المرغوبة والفضلة 
قاعات عرض الفنون التشكيلية نظراً لعدم تآثیره على الأشياء التي بجواره. 


SD 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 

وللون علاقة وطيدة بالضوء فاللون يتأثر ویتفیر بالضوء ونوعه. ودرجته ووضوحه 
تبعاً لقوة الضوء الساقط علیه, وكذلك فان للون أثر على علاقة المعروضات بالخلفیات 
2 قاعات العرض إلى أن الساحات الکبيرة من الحوائط تناسبها الألوان القاتمة. 
ولتجنب الرتابة یمکن تظلیله | بدرجات متتالية. إن للالوان علاقة عضوية بمحیطها 
وبالفراغ الواقعة فيه حیث تکسب الفراغ جو ملائم. فالالوان الفاتحة تضفي على الفراغ 
مزید من السعة والاشراق وتعطي ال کان مزید من الاحساس بالراحة والهدوء. آما 
الوا نآ ا فة الغا هة شکب الم راغ البارد ميدأ مخ الناقم وضطى اخساس بضيق 
المكان وصغرهء وبالنسبة للاسقف فالالوان الفاتحة تعطي احساس بالارتفاع 2 حين 
تعطي الألواق القاتمة اساسا اتخات 

وعن لون بالأرضيات يفضل كون الأرضية أغمق من الجدران وكذلك لا تعطي 
مادتها كو عاسية قريق وايضا فدهن بار الوا مات العرضن» الفترينات» 
والاثاث بدقة ليحقق التجانس المطلوب 4 صالة العرض. 

سیکولوجیا الألوان: 

ارتبطت الألوان بحالات نفسية تثيرها 2 الإنسان عند رؤيته لها. ويتسع تأثير 
الآلوان ليغطي حالات مزاجية قد تكون عاطفية أو حزينة أو سعيدة... الخ وهذه 
التأثيرات ناتجة عن ارتباط الألوان بانطباعات ومفاهيم مترسبة 2 اللاشعور متوارثة 
عبر الأجیال أو تكون نتيجة خبرات ومعارف مكتسبة. 

وتتفاوت هذه الحالات لتغطي حالات نفسية عديدة. ويعتبر التوفيق بين الألوان وما 
تشيره من أجواء نفسية مختلفة وبين طبيعة المكان الذي تشغله من عوامل النجاح التي 
تعزز من إبداع وتفوق مهند سي الديكور. 

وقد أصبحت الالوان 2 العصر الحاضر من العناصر الهامة 2 أساليب العلاج 
بالفن. واختبارات تحديد سمات شخصية. فمن المعروف أن اللون الأصفر يستخدم 
2 علاج مرض النورستنياء وهو مرض يتميز باضطرابات عقلية جسدية. كما ثبت أن 
بعض الألوان تثير القلق والتوتر. بينما هناك آلوان آخری تدعو للارتياح والاسترخاء. 


ال . 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 

الآلوان الداكنة والألوان الفاتحة تثير 2 المشاهد استجابات نفسية مختلفة. فالزائر 
سيشعر بنوع من الكآبة عند مشاهدته للالوان الداكنة. ولكن هذا الشعور السلبي 
سیتفیر إلى الابتهاج عندما يصبح هذا اللون الداكن أكثر فتاحة. والألوان الداكنة 
والفاتحة تعطي الإحساس بالوزن الثقيل أو الخفيف. فالأحجام المتساوية لصناديق 
معبأة بأوزان متساوية سوف تعطي العمال الشعور بأن الصناديق الداكنة اللون أثقل من 
تلك الصناديق ذات اللون الفاتح. 

وللالوان دلالات رمزية 2 کثیر من التقافات نظراً لما تستدعیه هذه الألوان من معان 
مختلفة 24 الحس الجمعي. ومن واقع الثقافة العايشة. وهناك الکثیر من الشعوب تری 
عاونا يی زمر ال ارد ا 2 ال بیج ای ها اللو وملا اها 
وهو الحد اد. 

کا سم مشار عليه 2 اذك من ااهات أن يعسن الألوان اة م اة 
بمعان تتجاوز ثقافات معينة لتصبح ذات معان كونية. فاللون البرتقالي يرتبط بغروب 
الشمسی والنارء واللون الآزرق يدل على السماء وعذوبة الماء بينما اللون الأخضر يعنى 
الكثير من الناس جمال الطبيعة. 

دلالات الألوان النفسية حسب نوعها : 

- الألوا نالأساسية:- 

اللون الأحمر: 

من آ> ثر الآلوان حرارة ويها ویرمز هذا اللو ن للتار والحريق والاهب والحرارة 
والإثارة والنشاط والشغف والعدوان والطاقة. ویرتبط بعض الأحيان بمعاني الخطر 
والغضب والقسوة والدماء والقتل وله صفة الحيوية کالهیام والاحتراق العاطفي 
الد اخلي. والأفراد الذين یمیلون نحو هذا اللون یمکن وصفهم بآنهم دینامیون تتجاوز 
اهتمامهم حدود وذاتهم منطلقة نحو العالم الخارجي. ویعتبر اللون الأحمر من آکثر 
الالوان اثارة لأعصاب. لذا تخلو منه منازل کثیر من الناس. 


حطس 
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* اللون الا صفر: 

یمکن وصفه بأنه لون مفرح وعملي. ویرمز للشمس والضوء والذهب. واستخدم 
قدماء الصریین اللون الأصفر للوقاية من الأمراض. حيث تمثل الشمس 2 معتقد اتهم 
الحفاظ على الصحة والحياة. كما أن الأصفر يحتوي على درجة كبيرة من الاضاءة 
لذا فهو مفید 2 اضفاء النور للغرف العتمة. وللون الأصفر تأثير نفسی کبیر للمصابین 
بالانهیار النفسي حيث یشعرهم بالتفاول والاشراق. والأفراد الذین یمیلون نحوهذا 
اللون یمکن وصفهم بأنهم دینامیون (هي شخصية متحركة» عاملة. سريعة التجاوب. 
محققة لا هو مطلوب منهاء تقوم بعمل آکثر من عمل 2 آن واحد مما یجعلك تتعجب. 
کی ف تقوم بالف کم ا آن هده الشخصية کفیرا ما بعتاجه ا ال"خرین) تتجاوز 
اهتماماتيم اتطلافاً نحو العالم الخارجي, 

** اللون الأزرق: 

لون السلام والتأمل الباطني والصد اقة والحكمة والخلود والثقة والولاء والطمأنينة. 
ویرمز للسماء والاء والجلید والصفاء والابتهاج والبعد. ویتمیز هذا اللون بالبرودة لذا 
فهو عملي 3 الفرف التي يغلب علیها ارتفاع درجات الحرارة وله تأثير نفسي کبیر 
على تهدئة الأعصاب وخفض ضغط الدم وتهدئة النفمس: ولکنه یمکن أن یکون مثيرا 
للا کتتاب عند خلطه بكمية كبيرة من اللون الأسود. 


الالوات الاساسيه 


شكل (1)الألوان الأساسية 


لللسسسسسلسلسلبلب لخ 
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- الألوان المحايدة:- 

۶ اللون الأبيض: 

هولون النور والنقاء والنظافة والطهارة. كما يرتبط بمعان الغبطة والفرح والنصر 
والسلام. وتعني كلمة آبیض باللغة اليونانية السعادة والمرح. ويتسم الأبيض بالصمت 
والوضوح. وهو يمثل شعار آهل الدین ‏ كثير من العصور. واللون الآبيض يمكن أن يكون 
مزعجا للروية عندما يغاب عليه السطوع. ویصح باستخدام خلفية الآلوان الختلفة 
لإبراز أهميتها. 

اللون الاسود: 

یتسم بالصمت والانفلاق والحسم. وهو لون الظلام والحزن والكآبة وانقطاع 
الأمل. واستخدم العباسیون هذا اللون للتعبير عن أحزانهم ومصائبهم. ویعطی هذا 
اللون دلالات عن الموت والحزن والوقار والخوف وفقدان البصر. وهو يفيد 2 اعطاء 
آلوان متناقضة لسائر الألوان. 

*** اللون الرمادي: 

مزیج بين الأسود والأبیض. یتصف بالجمود وعدم الحيوية. زيادة الأسود ب 
اترسادی تيل تة كي اسا رتم تا ستخرانه اه الاتوان لایراز اميا 


الالوات المحايدة 


الرمادي 


شکل (۱۰) الالوان الحايدة 


ِ_ 
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- الآلوان الثانویة:- 
* اللون الا خضو: 

خليط من اللون الأزرق والأصفر: بين البرودة والحرارة لذا یتصف هذا اللون 
بالجم ود ویرمز للطبيعة والنبات والهدوء والسکون والبرودة. كما يرمز هذا اللون 
للنعیم والجنة والنم ووالامل والحياة والخصوية والنیل والطبيعة واله دوء. ویتسم 
بالحيادية ولا يشير العواطف. وبزيادة الأصفر 2 هذا اللون یصبح أكثر حيوية وإثارة 
للفرح. إضافة لارتباطه بضوء الشمس والثراء والسعادة. آما زيادة الأزرق 2 هذا اللون 
فیکتسب بها الهدوء والسکینة والاستقرار والجم ود. ونظرا لارتباطه بهدوء الأعصاب 
لذا یستخدم هذا اللون 2 طلاء غرف الرضی 2 المستشفيات والصحات الختلفة. 
وینصح بعض التخصصین بعدم استعماله 2 صالات الطعام لاحتمال حدوث إصابات 
سوء الهضم. كما يتميز هذا اللون بتوافقه وعدم تنافره مع آغلب الالوان. 

۶ اللون البرتقالي: 

خليط من الأحمر والأصفر. ویتمیز بالدفء والحرارة. وله خاصية فسيولوجية 
تظهر 2 تسهیل عملية الهضم والتسریع الخفیف لثبضات القلب. وهو لون مشع يعطي 
الإحساس بالتوسع لذا يرتبط البرتقالي بالرفاهية والغبطة والصحة والطاقة والحماس 
والاثارة. 

۶ اللون البنفسجي: 

لون بارد يدعو للحزن ویبتعد عن حيوية الشباب. ویجمع بين الحکمة والحب والترف 
والاب داح والکرامة, ویمکن تفتیح هذا اللون لیکون آقل حزناء ویستعمله البعض 2 پمض 
الناسبات ذات الحزن الهادع» ويزيادة الأزرق فانه یرتبط غالبا بالعتمة واللیل والقلق 
والخداع» وللبنفسجي ا خاصية الحد من الألوان الحيوية القوية والاضفاء علیها 


مسحة من الهدوء. 
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والأجواء الناخية تؤثر 2 تفصيل آنواع معينة من الألوان. فقد وجد من خلال 
الدراسات التي عملت 3 هذا المجال أن القاطنین 2 البلاد الباردة یفضلون الألوان 
الحارة, وعلی النقيض یفضل الناس 2 البلد ان الحارة الألوان الباردة. 


البرتقالي الأخضر البنفسجی 


شكل ( ۱۱) الالوان الثانوية 


ا لاحمر: 
الطاقة 


شكل (۱۲) الدلالات الرمزية لبعض الألوان 
تخطيط اللون داخل المعارض أو المراكز والمحال التجارية: 


۱- الآلوان الباردة: تعطي تآثیرا بالاتساع. 


۲ نواعت تمظن اقرا بضيق الحيز: 


٠‏ لاا 
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يت 


شكل (۱۳) الآلوان الباردة والساخنة 


الألوان البايدة تعطی احساس بالبعد 
و الساخنة نعطي احسلسا بالقرب 


شکل (۱4) الا نطباع ثلا لوان ا لباردة والساخنة 
۳ الخطوط الرأسية تلا لوان: يزيد من الارتفاع. 
4- الخطوط الأفقية: تزيد من الاتساع. 
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الخطوط الاففية الخطوط الراسبة نعطي 
نعطي انطباع بالامنداد الأفقي انطباع بالارتفاع الراسی 
و انخفاض الارتفاع الراسی ۵ قصد اطسافة اققبا 
شکل (۱۵) الا نطباع للخطوط اللونية 
ه- دائرة الألوان: التي یمکن الاسترشاد بها عند اختیار الالوان وتحتوي على 
خطط لونية منها: 
- استخدام اللون الواحد مثال (الأحمر- الأزرق- الأخضر ...الخ). 
- استخدام الألوان المتجاورة # دائرة الآلوان مثال (الأحمرء البرتقالي). 
- استخدام الألوان المتضادة مثال (الأصفرء البنفسجي). 
- استخدام الألوان المتدرجة مثال (الأصفر المخضرء الأصفر المزرق؛ الأصفر الحمر. 
الأصفر البرتقالي...الخ). 


شكل )١1(‏ دائرة الألوان التي تحتوي على الخطط اللونية 


| واه 
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انسجام الألوان: 

ولكي ندرس انسجام لون مع لون آخر أو آکثر. يجب دراسة دوره وأثره مع ما يحيط 
به من ألوان ويختلف الحكم من شخص لآخر على أثر اللون. فعندما نقول أن لوناً ما 
ينسجم مع لون آخر نعني بهذا الانسجام أن هذين اللونين يتلاءمان مع بعضهما لبعض. 
ولكن كيف يمكن نحكم على هذا الانسجام والتلاؤم؟. 

هناك كتاسرة سب ى ظاهرة الشانن نه اولي ولو‌نظرتا نسظم خر زرد 
طویل 3 بحيث يتشبع النظر بهذا اللون فسنشعر لو آغمضنا أعيننا بأثنا نری لونا آخضر 
ب الخیال. ولو آطلنا النظر 4 سطح آخضر وکررنا العملية السابقة نشعر أننا نری 
اللون الاحمر. ولو كررنا هذه العملية من آلوان آخری فسنری أننا نشاهد حين نفلق 
يقفا ألواكا اخری خی ما شاهدتاها راستا ات ضیا: 

والنظرية الفسرة لهذه الظاهرة تقول: إن تشبع العین برؤية لون معين یدفع آعصاب 
العین للاحتجاج ناتج عن التشبع بهذا اللون. وتقدي إذا ما آبعدنا نظرنا عن اللون إلى 
رؤية اللون الذي ينسجم معه 2 الخیال. ویسمی هذا اللون باللون النسجم أو اللون 
التوازي مع اللون الرتي. 

وبدون شك یختلف العامة من الناس 3 تذوقهم للالوان ودرجات انسجامها مع 
بعض, فنجد أن بعض من الناس یفضل انسجام الالوان مع بعضها (وقد أطلق عليه 
الحللون) صفة الهدوء أو السکون اللوني. كما آطلقت صفة الحركة والديناميكية 
والاشارة على الألوان غير النسجمة مع بعضها البعض. مع العلم بأن هذا النوع غير 
النسجم الألوان قد يثير إعجاب البعض نا فيه من تضارب ب الألوان. مما يساعد على 
جذب الانتباه واثارة المشاهد. 

آم ا بالتسية لا ون ا يض فهولا یعتبر لوقا رغم اطلاق اسم 1 ون عليه حیث آنه 
بمجرد اضافة أية نسبة بسيطة من لون ما يفقد اللون الأبيض خاصیته وینضم لعائلة 


اللون الذي امتزج به. وهناك آبیض ناصع (هو آعلی درجات البیاض) كما أنه یوجد لون 
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أسود ويبد أ بالسواد الحالك (وهو أعلى درجات السواد) ؛ وينتج عن مزجهما درجات 
عديدة جدا من الرمادي تبدأ بمزج أصغر نقطة من الأسود مع الأبیض وتنتهى بالعكس 
وهي مزج أصغر نقطة من الأبيض مع الأسود فيعطي أعلى درجات من درجات الرمادي. 

وعن آسس تطبيق الالوان 2 التصميم الداخلي. نجد 3 هذا المجال أن القاطنين 
.4 البلاد الباردة يفضلون الألوان الحارةء وعلى النقيض يفضل الناس 2 البلاد الحارة 
أو معتدلة الحرارة استخدام الألوان الباردة. 

وعند استخدام الألوان 2 مجال الديكور لابد من التركيز على ثلاث نقاط مهمة: 
-١‏ العلاقة بين الآلوان المستخدمة من حيث الانسجام والتناغم. 
۲- التوازن 2 نسب المساحات اللونية (كمية الألوان ودرجة إشباعها وتناسبها مع 

المساحة). 
۳- درجة تشبع الألوان الختلفة المستخدمة (درجة فاتحة اللون أو غامقة). 

ولابد من مراعاة الانسجام بين الآلوان المستخدمة عند إنتاج الرسم أو التصميم. 
ونجد أن تشكيلات الآلوان لها تأثير قوي على نفوس المشاهدين عندما تكون مبنية 
على أسس تنظيمية وعلمية مدروسة. وقد أجمع المختصون والفنانون والقائمون على 
الحركة الفنية على أن الفن هو انسجام وتناغم ونظام. وليس بالضرورة أن يكون 
التناسق والانسجام بين عدد محدد من الالوان. حيث أن لكل لون قوة إشعاع تصل لعين 
الإنسان لها نفس الأثر الذي يقع على الأذن عند سماعها مجموعة أصوات صادرة عن 
آلة موسيقية أو لحن تعزضه أكثر من آلة موسيقية واحدة. تماما كالعين عند رؤيتها 
للوحة أو عمل فني متقن استخدمت فيه الآلوان بشكل متناسق وجميل ويجذب انتباه كل 
ما يقع عينه عليها. 

التباين والتضاد: 

والتباين هو الاختلاف الواضح 2 التأثير بين شيئين متشابه ین؛ ویتحول هذا 
التباین الى تناقض وتضاد ادا كان هناك اختلاف كبير بين هذين الشكلين المشتركان 


٠.‏ وا 
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خ الضمون. والتباین اللوني له من آهمية 2 عدة نقاط یمکن الاستفادة منها 2 انتاج 
الرسوم ات والتصمیمات المختلفة: فعلی سبیل المثال یمکن أن نحکم على مکان ما بأنه 
کبیر بمقارنته بمکان آخر آکبر منه 2 الحجم والساحة. وکذلك بالنسبة للالوان فنری 
أن هذا اللون آزرق أكثر غمقة من لون آزرق قد اختلط بقلیل من البياضء بینما یکون 
اللون الأزرق الأخير أكثر غمقة من لون ثالث آزرق قد زادت نسبة مزجه بالبیاض 
فنلاحظ أن التباین یظهر بوضوح كلما زاد نسبة إضافة البیاض إلى لون ما مقارنة 
بدرجة اللون الأصلية دون اضافة البیاض لها. 

آشکال التباین : 

-١‏ التباین بين الفاتح والغامق: 

وأشهر متال على ذلك هو اللیل والنهار. ويمثل اللون الأسود اللیل والأبيض يمثل 
النهارء وبينهما درجات عدة تختلف حسب نسبة مزج کل منهما الآخر. وبمزج الأبيض 
والأسود نحصل على اللون الرمادي وهولون حيادي لا ينتمي لأي لون من الألوان الأصلية 
(الاساسیة) أو الالوان الثانوية (الرکبة) . وکلما زادت نسبة السواد 2 اللون الرمادي 
نان أكترطلاها وغد والمكسى سيم كا رادت نسية الاکن سار التزن آترمامی 
آکثر بیاضاً وفتاحة, ویستخدم اللون الرمادي ذ ربط الألواة ببعضها وكافية 2 کثیر 
من الصورات واللوحات لما له من قدرة على إظهار باقي الالوان. 

۲- التباین بين درجات اللون الواحد: 

ویظه ر هذا التباین عند اضافة اللون الأبیض للون الأساسي ما بکمیات مختلفة, 
بحیث یظهر اللون الأساسي ك شکل قوي شدید الاشعاع ذو حيوية وجمال قیاساً بنفس 
اللون الأساسي الضاف الیه اللون الأبيض. وتقل نسبة إشعاع اللون وتزداد سلبیته 
ماهتا كلها ا کر و الاين ا علدا ون 
اللون الأساسي بدرجة نقاوته وإشعاعه واللون الممزوج وسلبيته وبهته فيتضح الفرق بين 


درجتي اللون الواحد. 
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استخدام التباين 2 التنسيق الداخلي: 

يقصد بهذا النوع من التباين هو المقارنة بين لونين أو أكثر من ناحية المساحة 
والتأكيد على التفاوت 3 المساحة اللونية يؤدي إلى الشعور بعدم أهمية اللون صغير 
اه ولت لايم فق إمطااء هذه السا المتقيرة تون ]قود أشي واشمات أي 
من اللون ذو المساحة الأكبر حتى يحدث الاتزان 2 اللوحة أو التصميم بالنسبة لعين 
الشاهد وتكون قوة اشعاعه وا عن كبر مساحة اللون الآخر. 

التوافق 2 الآلوان وأهميتها 2 التصميم الداخلي: 

عندما تقول آن واجهة الدیکور التي آمامنا قد حققت توافقاً برا فان ذلك راجع 
إلى أن عبن الشاهد لهنه اللوحة قد استراحت عند النظر الیها للوهلة الأولى» مما يشعر 
المشاهد بالهدوء النفسي. وعلى العكس من ذلك فان كانت تلك الواجهة المعروضة غير 
متوافقة الألوان فان عين المشاهد تنفر منها ولا تشعر بالارتياح نحوها. فالتوافق اللوني 
هوصفة مجموعة الألوان التي يتكون منها العمل الفني 2 تناسق وتناغم وانسجام, لا 
يحدث نفور منها عندما يقع عليها بصرنا. 

والتعريف العلمي لتوافق الألوان «عبارة عن اتحاد موفق للالوان نشأ عن استعمال 
خاصية الصباهرة والتسارى الويحيد واتحاداقها البصيرية» 

خالثا: الاضاءة:- 

الضوء وأثره على العروضات داخل العارض : 

مد الاشا ده عض هادا من لمات اهت والتحيوية لان برضن ورس ر 
مرکز التجارية, نظرا لما تمثله من آهمية ‏ عرض وابراز العروضات. وتنقسم آنواع 
الاضاءة إلى قسمین رئیسیین هما: 

- مصدر طبيعي وهو الشمس. 

- ومصدر صناعي وهو الکهرباء أو الصابیح الکهربائية. 


دنس 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 
عوامل اختیار نوعية الاضاءة بالعرض: 
هنالك عاملین یوثران 2 اختیار مصدر ا لضوء وهما: 
د يجب أن كوخ مضدو الضوع كاف لإظهار الساصيل بده 
- یجب آلا یشکل سا جوهريا :ف التلف للمتتسات: 
وتنقسم مصادر الاضاءة الی: 
آولا: الاضاءة الطبيعية : 
أي اضاءة من الشمس مباشرة أو إضاءة منعكسة من السماء عن طریق عواکس ك 
الأسقف أو الحوائط وکل وسيلة لها ممیزاتها وعیویها بالنسبة للمعروضات. 
قمع ظهور الحاجة إلى الاقتصاد 2 الطاقة. فانه قد جری التفکیر ب2 استخدام 
الاضاءة الطبيعية للمعارض والراکز التجارية. ومن المکن أن يتم ذلك عن طریق 
الاسقف الزجاجية. ویشمل التصمیم العتمد على الاضاءة الطبيعية وسائل التحکم ب 
التأثير الفیر مرغوب فيه لأشعة الشمس, ویتم التحویل إلى نظام الاضاءة الصناعية 
عند انخفاض معدل الاضاءة الطبيعية بنهاية النهار. وذلك بواسطة خلایا كهروضوئية. 
ارق ال شاه له 
0 الإضاءة عن طریق السقف: 
فخ هميدات الإشاءة مخ اتسن اتخات تا نف 
 *‏ مصدراً سهلاً للضوء الثابت ولكن يعوقها العمائر والأشجار بالجوار والتي قد تقلل 
وتغير من كمية الضوء عن طريق تكسيره أو عمل ظل. 
٩‏ إمكانية تنظيم كمية الضوء الذي يقع على معروضات المتحف وضمان ضوء كامل 
وموحد يعطي إضاءة جيدة بأقل انعكاسات أو تشتيت. 
* توفير مساحات الجدران التي يمكن استخدامها بذ العرض. 
٩‏ الاتساع الأقصى 2 تقييم المكان داخل المبنى الذي يمكن تقسيمه دون الحاجة إلى 


فناء أو منور. 


سسسب فق 


(دارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 1 

ف هيل عة الاجا ءات اة نظرا لفك الشات ۶ الح ران العاو سیگ 

آما عن الأضرار الناتجة من الإضاءة عن طريق الأسقف. والتي يمكن التغلب عليها 
ومعالجتها بالوسائل الفنية والبنائية ومن تلك الأضرار ما يلي: 
٩‏ زيادة الضوء المشع بأشعة غير منتظمة. 
٠‏ زيادة وزنالسقف وانتشار توزيع الحرارة بدون نظام ۱ 
» رتابة توزيع الضوء ومضايقتها الشديدة للزائرين الذين یزورون المعرض. 
© التعقيد الكبير للمشاکل العمارية والفنية المتطلب توافرها 2 مثل هذا السقف 


الذي يعد لهذا النوع من الإضاءة والذي يخدم أغراض مختلفة كمشاكل مختصة 


بالحرارة» والصيانة. والاضاءة. والامن. 
٠ه‏ لها القابلية لأن تغطى بالأتربة. وخطورة الانکسار. وخطورة تسرب مياه الأمطارء 
وتكثف الضباب. 


صورة (۳۹) الإضاءة الطبيعية من السقف 


وا 


۱۳ إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 


شکل (۱۷) نظم الاضاءة الطبيعية من السقف 
لا الاضاءءة الجانبية: 
ویقصد بها النوافذ الختلفة الأشكال والأحجام أو بواسطة فتحات متصلة یمکن 

وضعها على مستوی الروية ولتلك الإضاءة ممیزات عديدة منها: 

* تعطي ضوء ملائماً للمعروضات الوضوعة على الجدران أو وسط الحجرة على 
زاوية مناسبة لصدر الضوء. 

٠‏ إبراز البریق الزيتي 2 اللوحات الزيتية والتمائیل التي آنتجت 32 القرون الاضية مع 
الأخذ 2 الاعتبار الاستعمال الصحیح لمساحات الأرضية وشکل القاعات وأحجامها 
وعمقها بالنسبة للجدار الخارجي. 

٠‏ توفیر البساطة والاقتصاد بآقصی ما یمکن 2 نظام تصمیم البنی بحيث يسمح 
باستعمال تسقیف عادي وغیر شفاف. والذي یمکن أن یوفر بفضل النوافذ الجانبية 


الاح ... 


ادارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 
طريقة مريحة وسهلة لتنظیم التهوية والحرارة 2 العارض التي لا تستطیع تجهیز 
نفسها بأجهزة التکییف الغالية الثمن. 

* يمكنتجهيز بعضاً من تلك النوافذ بزجاج شفاف يسمح بظه ور مناظر جميلة 
للبيئة الخارجية كالحدائق ذ ات التصمیم الهندسي البدیع وهنه مفيدة لأنها تریح 
آعین الزاثر وتجدد نشاطه. 
وبعد عرض تلك المیزات لابد من وجود آضرار 2 استخدام الإضاءة ا لجانبية 

ومنها: 

۱- تشغل النوافد مساحة الجدار ودوالیب العرض والرسومات الزيتية أو أي شيء. 

اناف ا ال سكو أيضاً عدوم الط و خی شكس خر انات المرصن الق تاه 
والصور وأي قطعة آخری يكون لها سطح ناعم الأشعة:؛ إذا وضعت على الحائط 
الواجه لصدر الضوء وسیسیب ذلك بالضرورة انعکاسات للاشعة تعوق الرؤية. 
الاتجاه الآن 2 العاروض يستغني عن فكرة الضوء على نسق واحد. والاستعاضة 

عنه باضاءة مركزة على الجدران أو على مجموعة من العروضات. وهنه الطريقة 
تكون واضحة وملفته للنظر آکثر. وبالتالي يدلا من ٍضاءة الحجرة كلها وجد أنه من 
الافضل إضاءة الفترینات من الداخل اما بواسطة الاضاءة الصناعية أو بوضع خلفية 

من الزجاج الصنفر الذي یسمح بدخول ضوء النهار من الخارج. 
والافضل ه وعدم فتح آکثر من نافذة 2 الجدار الواحد ویجب أن تکون بالعمق 

الکا 2 وآلا يزيد اتساعها عن ثلث اتساع القاعة وارتفاعها نصف ارتفاع القاعة, وتساعد 

الاضاءة الطبيعية عندما تجتاز الاسقف المتدة على اضفاء الشخصية الد اخلية المميزة 
للمعرضس. وتتحکم الطبقات العلیا للاسطح 4 كمية الضوء الطبيعي المار عبر طبقة 

الزجاج الشتت. 


ادن سس 


۱۳ إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 
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صورة (۰) الإضاءة من الجانب 2 متحف جامعة آم القری 
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شكل (۱۸) عواقب الضوء الطبيعي من النوافن على رؤية العروضات 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 

ثانیا : طرخ الإشاءة الضتاعية: 

تنقسم الاضاءة الصناعية إلى خمسة آنواع رئيسية هي: 

۱ إضاءة مباشرة: 

مأخوذ من الضوء الصناعي«المصباح «مباشرة حيث يتجه الفيض الضوئي كلياً إلى 
أسفل ف اتجاه المنتج أو السلعة المعروضة ومن عيوبه أنه يسبب ظلالاً وبريقاً عالياً على 
سطح المعروض. 

۲- إضاءة شبه مباشرة: 

وفيها يتجه الفيض الضوئي بنسبه من/:۱۰:۸۰ إلى أسفل والنسبة الباقية لأعلى 
وتستخدم هذه الطریقةللتقلب على الظاهر الميبة للضوء اا قر فلا عن آنها قطي 
مقر مز كرد :حك باط الخو اکن اما اا مت موم الاين اله 

۳ إضاءة منتشرة: 

وفیها یتجه نصف الفیض الضوئي بنسبه من 0:04 إلى أسفل والباقي إلى آعلی 
وج جميع الاتجاه ات وتنطبق على الصابیح التي تعکس معظم اضاءتها على السطح 
الافقي والسقف وعلی الحواتط. ومن ممیزات هذا النوع انعدام الظلال الحادة. 

-٤‏ إضاءة شبه غير مباشرة: 

وفيها یتجه الجزء الأكبر من الفیض الضوئي بنسبه  0:8١‏ إلى آعلی والباقي 
إلى أسفلء ویستعمل زجاج مصنفر سميك للسماح لجزء من الضوء بالرور إلى أسفل؛ 
وتعتمد على جودة الزجاج الصنفر للمصباح الذي یجنبنا البریق العالي. 

ه- إضاءة غير مباشرة: 

وفيها يكون الفيض الضوئي كله متجهاً إلى أعلى بواسطة عاكسات مظلمة مقلوبة. 
وتتميز هذه الطريقة بالتوزيع الجيد للإضاءة واختفاء الظلال الحادة وقلة البريق 
وانعدام الوهج الصادر من المصباح. 


لاا 


شکل (۱۹) تماذج لنظم الاضاءة الوصي يها عملياً 
وقد آثبتت التجارب أن استخدام الاضاءة الصناعية یحقق آسلوب الاضاءة الثابت 
والریح والساعد على وضوح العروضات. واظهار تفاصیلها الفنية بدقة. 


صورة (4۱) استخدام ال ضاءة ا لصناعية لتوضیح العروضات 


۰ وس«( ۵ 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ۸ 


صورة (4۲) استخدام الإضاءة الصناعية 4 كل قاعات معرض عمارة الحرمين الشريفين 


الآسس العامة لتصميم الإضاءة 2 المعارض أو المراكز التجارية: 

-١‏ يجب أن تدرج شدة كثافة الضوء فتزداد اتجاه المداخل والمخارج. 

۲- یجب آن تصمم نظم الاضاءة العامة بنظام تحویل یعمل آوتوماتیکیا. 

۲- للإعلانات والنباتات وآماکن الجلوس واللوحات الجد ارية. وآلواح الدیکور پستخدم 
الاضاءة القویة. 

۶- يجب أن تتوفر الإضاءة لأغراض الأمن بحیث تترك بعض الناطق مضاءة 2 غير 
ساعات التسوق. 

0- يجب تزوید الکان ‏ مناطقه الختلفة باضاءة طوارئ من نظام تشفیل بطاریات 
ويجب أن تكون حجرة البطاریات على حائط خارجي وت زود بتهوية طبيعية 
وميكانيكية للتخلص من الأدخنة. 
التأثير السيكولوجي للاضاءة: 
يرجع الآثر السيكولوجي للإضاءة على الإنسان إلى كل من قوته ولونه فبالنسبة لقوة 

الإضاءة فقد يتأثر الإنسان إذا ما زادت أو نقصت شدة الإضاءة عن الإضاءة المطلوبة. 


SD 


طلا دارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 

فالضوء الساطع قد يكون أحياناً مثير وجذاب آوقد يكون سبباً © إجهاد العین, وکذلك 
نقصی الاضاءة علی سطوح العمل قد تودي آحيانا الى عدم التمکن من الروية الجيرة 
ممايوحي سیکولوجیا بالضیق. أو قد تبدو مريحة ومرغوبة وتعطي شعور بالدراما ب 
العرض. 

آما بالنسبة للون الاضاءة. فإذا ما وقع الضوء الملون على الأسطح المختلفة فانه يغير 
من آلوانها. وبالتالي تتفیر ردود القعل لدی الإنسان وریما یتفر الانسان تأفرا عنیفا 
لروية الاشیاء مضاءة بطريقة غير مألوفة. 

كذلك یمکن أن يؤثر الضوء اللون 2 التحکم 2 الفترة الزمنية للعرض. حيث 
یمکن إعطاء الا حساس بانتقال من مناخ 2 فصول السنة إلى مناخ آخر. ومن 
ساعة من ساعات النهار إلى ساعة آخری عن طریق استخدام الاضاءة اللونة. 
وقد یفضل الشخص التسوق عادة رقية الزي تحت نفس الضوء الذی سیرتدیه 
فيه هذا الزي. 

فلتحقيق الغاية من انتقال الضوء بإحسامس المشاهد من فترة زمنية إلى أخرى 
يتطلب قدراً من الحساسي 33 توظيف الضوء الملون» ودراسة واعية للدرجات اللونية 
التي يمكن أن تحقق الجو الناسب والموحي بالزمن المنشود تحقيقه. 

ويمكن تحقيق ذلك عن طريق التعرف على ألوان الأضواء المنبعثة من المصابيح 
تشه شتا ماش الارمد e‏ [لامشرارومها وح تالف 
والسخونة: أما مصابيح الفلورسنت فإنها تعطي ضوء مائلاً للزرقة مما يوحي بالبرودة. 

وهكذا بالاستعمال الصحيح لأنواع المصابيح المختلفة يمكننا من أن تحصل على 
الاتزان السيكولوجي. 


سبلب فق 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸1 
رابعا : التهوية :- 
التهوية الداخلية : 
يمكن تعريف التهوية بأنها تغيير هواء الحيز الداخلي بإحلال هواء خارجي محله 
بكميات تتفق مع طبيعة الحيز ذاته ومن مقاسات ونوع العمل الذي يجري بداخله. 
وتتم التهوية بطريقتين هما: 
" التهويةالطبيعية Ventilation Natural‏ 
"ا التهوية الصناعية Artificial Ventilation‏ 
تقسيم آخر للتهوية: 
-١‏ التهوية الموضعية (المحلية): Local Ventilation‏ 
۲- التهوية الطبيعية Natural Ventilation‏ : 
۳- التهوية الميكانيكية) الصناعية) : Mechanical Ventilation‏ 
۶- التهوية الكاملة) نظام تکییف الهواء) Full Ventilation‏ : 

Local Ventilation التهوية الموضعية (المحلية):‎ -١ 
يقفضل استخدام هذه التهوية إذا علم مصدر انبعاث الأتربةء وهي تعتمد على سحب‎ 
الهواء الملوث إلى أوعية تحوي زيوت ذو مذیبات. وعند استخدام هذا النوع من التهوية‎ 
2 لابد أن تكون فتحات التهوية الطبيعية مناسبة لوجود واستمرار تواجد هواء نقي‎ 

الاخ 

Natural Ventilation التهوية الطبيعية:‎ -۲ 

تتم عن طريق الفتحات الموجودة 4 الحوائط الخارجية للمبنى کالنوافن والأبواب 
لد خول الهواء الخارچن:وهن شافر تافرا کا بحالة الطقس وال مناخ الخارجي وكذلك 
يتفكين اتر الد اخ وارشاعه رارضا اتحواقط وآیضا اا ورك التوآفت :وگن 
استخدام آجه زة حديقة تحکم فاا 2 انتهوي 2 الطبيمية عن طریق غلق فتحات 


التهوية بمجرد حدوث حریق. 


ري سس 


۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


شکل (۲۰) ا لفتحات | لقابلة للنوافن وتأثيرها على حركة الهواء 


۳ التهوية اليكانيكية (الصناعیة): Mechanical Ventilation‏ 

وهي أكثر قدرة من التهوية الطبيعية نظرا لامكانية السيطرة التامة عليهاء ونتم 
عن طریق نظام یعتمد على دفع الهواء بواسطة ضفط مروحة أو عدة مراوح تعمل على 
سحب الهواء الخارجي بوسائل متعددة وتدفعه إلى داخل المبنىء وللحصول على تبرید 
اضالي یک ون بواسطة الترطيب الأوتوماتيكي للکوات من آنبوبة فوق السقف. كما یمکن 
أن تركب آجهزة التهوية مع مرشحات مناسبة لابعاد تکون الآتربة وتکون كذلك متصلة 
بماکینات التبرید والترطيب التي يوجد منها آنواع بسيطة مختلفة» وتناسب الراوح 
الكهربائية قاعات وغرفة اللابس والخازن بصفة خاصة. 

Full Ventilation التهوية الكاملة ( نظام تکییف ا لهواء):‎ -٤ 

تكييف اله واء یعرف بأنه العملية التي یعالج بها الهواء لكي يتم ب4 نفس الوقت 
تنظیم کل من درجة حرارته. ونسبة رطوبته وتنظیفه وتوزیعه بطريقة معینه وذلك ليفي 
باحتیاجات الحیز الکیف. 

ویمکن السيطرة الكاملة على التهوية بحیث یمکن التحکم 2 كمية الهواء وك درجة 
تسخینه أو تبریده وکذلك السيطرة على درجة الرطوية. وعن طریق هذه التهوية یمکن 
جعل الضقط الداخلی آکثر كليل من الضقط الخارجی عن طرق طرد الهواء اللویت 
إلى الخارج عبر الفتحات. 


۰ثپ۰« « سح لبخ 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 
وهنالك عوامل يجب مراعاتها عند تصميم التكييف: 
ایض اسب القنيرات الفا ةة ورحة الحروازة. 
۲- ترتبط درجة الحرارة بالرطوبة النسبية فدرجة حرارة ۱۸م ورطوبة نسبيه 7/٠١‏ 
تكون مناسبة. 
۳- النسبة المناسبة للرطوبة النسبية من ۱۰:۵۰ / ويخشى من زيادة هذه النسبة لمنع 
كوخ القن کما يكف نم كلة هذه اة بها 
-٤‏ يجب مراعاة تهوية الینی لتجنب تلوث الهواء. 
- نقاء الهواء مهم لمنع تراكم وانتشار الغبار على المعروضات. 
1- يجب الحصول على أجهزة اقتصادية. 
ولابد عند اختيار أنظمة التكييف أن تكون ملائمة للمكان المراد تکییفه. وهي تنقسم 
إلى : 
" التكييف المركزي. 
۴ التكييف نصف المركزي. 
۴ نظام الوحدات المستقلة. 
ويهتم الصمم الداخلي باختيار وتوزيع وتنظيم أجهزة التهوية الصناعية عن 
طريق: 
۴ الوظيفة العملية لخارج الهواء وهي نشر الهواء 2 الداخل بطريقة منتظمة. 
" الوظيفة الجمالية وهي شكل مخارج الهواء ووضعها 2 التصميم الداخلي وعلاقتها 
بوحدات الإضاءة والسقف. 
فا هی هكييواتاتعرضن اتفال 
أ- وحدات وفاترينات العرض: 
وهي من آهم التجهيزات نظرا لدورها الهام 4 حماية العروضات التي بداخلها 


وإظهارها بصورة جيدة وجذابة للزوار. 


٠‏ لاا 


طلا إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 
اشتراطات اختیار ا لفترینات أو النوافن ا لداخلية: 
۱- اختیارها بحیث تحمي العروضات من السرقة والتلف. 
۲- اختیارها بحيث تحمي العروضات من التلوث والاترية والحشرات. 
۳- أن توفر مناخ ثابت وغیر متفیر على مدار العام یحقق قدر مناسب من الرطوية 
وقرحة الک ارو والظنوین 
-٤‏ تبرز العلومات الطلوب توفیرها عن هذه العروضات للمشاهدین بشکل مناسب. 
۵- تکون مصنعة من خامات لا تسیب اتلاف العروضات بداخلها. 
7- تحفظ درجة الرطوية النسبية ثابتة بد اخلها دون أن یکون هناك حاجة إلى استخد ام 
مواد ماصة للرطوية دوریا. 
۷- تحافظ على مستوی الإضاءة الناسبة. 
۸- تسمح بروّية جيدة للمعروضات التي بداخلها وتناسب حجم صالة العرض. 
2 أن تکون سهلة الفتح حتی لا تستخدم معدات آثناء فتحها تؤدي لتدمیرها. 
آنواع الفترینات: 
تقسم خزنات ا لعرض الداخلية أو الفترینات إلى ثلاثة آنواع رئيسية هي: 
-١‏ الفترینات الحائطية: 
حيث تعلق الفترينة على الحائط أو توضع داخل بانوهات 2 الحائط نفسه. وقد 


تجصص وتضاء. 


صورة (۳ تمادج لوحدات عرض رأسية بارزة ذات واجهة واحدة وملاصقة للحائط 


4 إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ۷ 


: 


صورة (44) نماذج لوحدات عرض رأسية بارزة تستخدم للعرض 2 منتصف الفراغ 


صورة (40) خزانة عرض حائطية 2 معرض عمارة الحرمین الشریفین 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 


صورة (48) نماذج لوحدات عرض رأسية مبنية وبارزة عن مستوى العرض 
۲ الفترينات الوسطية أوالجزيرة: 
حيث توضع الفترينة ب الوسط بعيدة عن الجدران لتمكن الزائر من الالتفاف 
حولها لرؤية التحفة من جميع جهاتها الختلفة. ولعكس جمال المعروض والمحافظة على 
التضاد بينها وبين أرضية الفترينة وزيادة النظر إلى العروض ويمكن تغطية أرضية 
الفترينة بقماش من حرير أو قطيفة ذا لون متوافق معها. 


صورة (44) خزانة عرض وسطية بمعرض عمارة الحرمين الشريفين 


٠‏ لاا 


"الم إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 


صورة (۵۰) نماذج لوحدات عرض رأسية متحركة 


۳ الفترينات المعلقة: 
حيث توضع الفترينة على حامل للعروضس, ويصنع الحامل من الخشب أو المعدن 
ويفضل أن يكون من النوعية الجيدة. ويراعى 2 الأنواع الثلاثة السابقة: 
* أن يجنب التلف المستمر 2 الجدران نفسها. 
۴ أن یتناسب ارتفاع الفترينات مع ارتفاع الزائر حتى لا يرهقه عند زيارة المكان 
ذاته. 
-٤‏ الديورامات: 
وسيلة حديثة 2 العرض التي يعرض فيها مجسم للحدث المراد عرضه. وقد تكون 
مجسمة 2 وسط الحجرة داخل قاعة العرض وتزود بإضاءة خاصة تعكس جمال وثراء 


هذا الحا تارورض 


0S 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 


تلوعم دای ۱ 5 


Hahn Madular System 


شكل (۲۱) وحدات العرض القياسية 


ب- الحوامل 
تتخذ أشكال ومقاسات عدة لتتلاءم مع نوعية المعروض. 
أنواع الحوامل: 


:)1( على شكل حرف‎ -١ 
عبارة عن قضيب عمودي مثبت على قاعدة وينتهي قمته بذراع قد يكون مستقيما‎ 


طلا إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 

من الجهتین أو آحدهما مستقیم والأخر مائل ویکون له نتوء ات لتثبیت الشاجب عليه من 
کلتا الناحیتین ویستخدم لعرض الملابس فقط وهو یظهرها بالشکل اللائق. 

ویتنوع ارتفاعه بما یتناسب مع مقاییس جسم الانسان الطبيعي ومع التصمیم 
الد اخلي فیتراوح بين (۱۱۵-۱۱۰سم) وعرضه بين (۱۱۰-۹۰سم). كما یمکن التحکم 
2 ارتفاعه لاظهار ما وراژه من حوامل آخری للعرض. 

مایراعی عند استخدام الحامل ذات الستة آذرع: 

ترتیب اللون: یبدا من الفامق 2 الخلف ثم الآلوان التوسطة ثم الالوان 
الفاتحة أو اللامعة 2 القدمة. 

* ترتیب القاس: یبدا من القاس الاکبر 2 الخلف ثم الأصغر 2 القدمة. 

* ترتیب الطول: يبدأ من الأطول 2 الخلف فالأقصر بالتدریج للمقدمة ویمکن 
التحکم 2 الأطول من خلال الأذرع المائلة والستقيمة فتصلح المستقيمة للجونلات 
(التنورات) آما الأذرع المائلة تصلح للجواکت والبلوزات. 


صورة (۵۲) أشكال الحامل على شکل حرف (1) 


للسطسسبب فق 


ادارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ال 
۲- ذات الاربع آذرع: 
عبارة عن آربعة قوائم رأسية مثبتین على قاعدة واحدة وکل قائم به ذراع, وقد تکون هذه 
الاذرع مستقيمة أو مائلة أو اندماج بين الائنتین؛ ویوجد من ذلك الحامل ارتفاعات متباينة 
ویوجد فواصل به للتحکم 2 ارتفاع الحامل نفسه لتناسب آطوال وأحجام العروضات. 
ومن ممیزات هذا الحامل: 
۵ حمل ضعف الحامل على شکل حرف (1). 
» يساعد على الرؤية من عدة اتجاهات 2 وقت واحد ورؤية أكبر كمية من المعروضات. 
٠‏ يساعد على عرض ألوان وتصميمات وأحجام مختلفة من العروضات. 
ما يراعى عند استخدام الحامل ذات الستة أذرع: 
* ترتیب اللون: یبدا من الغامق 2 الخلف تم الالوان التوسطة ثم الالوان الفاتحة أو 
اللامعة 2 المقدمة. 
* ترتیب القاس: یبدا من القاس الاکبر 2 الخلف ثم الأصغر 2 القدمة. 
* ترتیب الطول: یبدا من الأطول 2 الخلف فالأقصر بالتدریج للمقدمة ویمکن 
التحکم ۶ الأطول من خلال الأذرع المائلة والستقيمة فتصلح الستقيمة للجونلات 
(التنورات) آما الأذرع المائلة تصلح للجواکت والبلوزات. 


صورة (۵۳) مجموعة من آشکال الحامل ذو الأربعة آذرع 


سل _ِ 


طلا إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 
۳ الحامل ذات الستة آذرع: 
عبارة عن ستة قوائم رأسية مثبتین على قاعدة واحدة وکل قائم به ذراع. وقد تکون 
هذه الاذرع مستقيمة أو مائلة أو اندماج بين الائنتین. ویوجد ذلك الحامل بارتفاعات 
متباينة ویوجد فواصل به للتحکم 2 ارتفاع الحامل نفسه لتناسب آطوال وأحجام 
العروضات. ویفضل وضعه 2 منتصف الکان حتی لا یصنع حاجزا ترود الزوار. 
ومن ممیزات هذا الحامل: 
٩‏ حمل كمية آکبر من الحاملین السابقین. 
٩‏ يساعد على الرؤية من عدة اتجاهات 3 وقت واحد وروية آکبر كمية من العروضات. 
٩‏ یساعد على عرض آلوان وتصمیمات وأحجام مختلفة من العروضات. 
مایراعی عند استخدام الحامل ذات الستة آذرع: 
* ترتیب اللون: یبدا من الغامق 2 الخلف تم الالوان التوسطة ثم الالوان الفاتحة أو 
اللامعة 2 القدمة. 
* ترتیب القاس: یبدا من القاس الاکبر 2 الخلف ثم الأصغر 2 القدمة. 
* ترتیب الطول: يبدأ من الأطول 2 الخلف فالأقصر بالتدریج للمقدمة ویمکن 
التحکم ۶ الأطول من خلال الأذرع المائلة والستقيمة فتصلح المستقيمة للجونلات 
(التنورات) آما الأذرع المائلة تصلح للجواکت والبلوزات. 


صورة (۰4) حامل ذات الستة آذرع 


پچ لبخ 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 

4- حامل العرض الدائري: 

عبارة عن دائرة معدنية قطرها بين 45-7١‏ بوصة مثبته على قائم معدني مثبت 
2 قاعدة. ويحتوي القائم على مفصلات للتحكم 2 ارتفاع الحامل, وهذا النوع من 
الحامل يفضل وضعه + مؤخرة المكان حتى لا يعوق الحركة داخل المكان, ويستخدم 
کحامل للملابس. 

ما يراعي عند استخدام حامل العرض الداتري: 
* ترتیب اللون: حسب عجلة الألوان أو ترتيب دائرة الألوان حتی يجذب الالوان 

العین. 
٠‏ ترتیب القاس: یبدا من القاس الاکبر 2 الخلف ثم الأصغر 2 القدمة. 


* ترتیب الطول: يبدأ من الأطول 2 الخلف فالاأقصر بالتدریج للمقدمة. 


شکل (۲۲) حامل العرض الداثري 


سل 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 
ه- حامل العرض الحلزوتي: 
هوحلزوني الشکل مثبت على قضيب رأسي ويحتوي على بروزات لتثبیت 

الشاجب علیها ویتراوح قطره ما بين (۱۱۰-۷۰سم) وارتفاعه ما بين ([۲۰۰-۷۰سم) 
ویحمل حوالي من (۱۰-۵۰) قطعة ملبسية. 

ما یراعی عند استخدام حامل العرض | لحلزوتي: 
* ترتیب اللون: یبدا من الغامق 2 الخلف تم الألوان التوسطة ثم الالوان الفاتحة أو 

اللامعة 2 القدمة. 
* ترتیب القاس: یبدا من القاس الاکبر 2 الخلف ثم الأصغر 2 القدمة. 


٠‏ ترتیب الطول: يبدأ من الأطول 2 الخلف فالاأقصر بالتدریج للمقدمة. 


٠١ 


س 
ب 


ع 
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صورة (05) أنواع من حامل العرض الحلزوني 
-٦‏ حوامل العرض المستقيمة: 
هي عبارة عن قائمين رأسيين يمتد بينهما قضيب آفقي واحد أو اثنين قد يكونان 
متساویان 2 الارتفاع أو مختلفان. ويمكن تغيير الارتفاع من خلال المفصلات الموجودة 
فيها لتتناسب مع المعروضات وحجم المكان وتستخدم 2 عرض القطع الملبسية المتشابهة. 


ال ... 


إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض لأا 
ما یراعی عند استخدام حامل العرض المستقيم: 
* ترتیب اللون: حسب عجلة الآلوان أو ترتيب دائرة الآلوان حتى یجنب الألوان 
العین. 
* ترتیب القاس: یبدا من القاس الاکبر 2 الخلف ثم الأصغر 2 القدمة. 


* ترتیب الطول: يبدأ من الأطول 2 الخلف فالاأقصر بالتدریج للمقدمة. 


۱ 
یریس 8 
0 0 - 
صورة (55) أنواع من حامل العرض المستقيم 
۷- حامل العرض حسب الغرض: 
هي حوامل تنتهي بأشكال مختلفة لتتكيف حسب ما سيعرض عليها ومنها حوامل 
تمثل الرجلين فقط وحوامل أخرى تمثل الرقبة والأكتاف فقط وقد يكون مضاف للحامل 
آرفف لوضع مكملات الملابس عليهاء ومنها: 
4 حامل القمصان: 
عبارة عن حامل رأسي مثبت به أرضف متتالية من المعدن بمساحة تسمح بعرض 
القميص بالصورة المطلوبة. ويختلف عدد هذه الاأرفف حسب الحاجة كما يمكن التحكم 
4 ارتفاعها عن طريق المفصلات بالقائم الرأسي. 


لاا 


۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


صورة (۰۷) أنواع من حامل قمصان 
ا حامل اللابس الداخلية: 


عبارة عن قائم مثبت به قرص دائري أو يأخذ الحامل شکل الشيء الذي سیعرض علیه. 


صورة (8ه) حامل اللایس الداخلية 


للسططسللبب ف 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ال 


”ا حامل البتطلونات: 

ویوجد منه نوعان الأول عبارة عن قاعدة مثبت بها قائم رأسي وينتهي بأسلاك 
تکون شبكة على شکل دائريء بحیث یمکن تعلیق البنطلون عليه + صورة مطوية ویسع 
هذا النوع من (1۰:۱۰۰) بنطلون, آما النوع الثاني فهو عبارة عن قاعدة مثبت بها قائم 
رأسي ينتهي بأربع آذرع مائلة لاسفل یخرج منها عدة آذرع لتعلیق البنطلونات عليهاء 
ویستوعب هذا النوع حوالي (۶۸) بنطلون. وقد یکون هذا النوع من الحوامل عبارة عن 
ذراع 2 الحوامل ذات الأربعة آذرع. 


صورة (۹ه) حامل البتطلونات الستقیم صورة (7۰) حامل البتطلونات الدائري 
4 حامل التي- شیرت: 
ينقسم إلى حاملين: حامل تي- شيرت حريمي. حامل تي- شيرت رجالي. 


0 دارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 


صورة )5١(‏ حامل تي شيرت رجالي صورة (1۲) حامل تي شيرت حريمي 
له يحامل ساقية: 
هودائري الشكل عبارة عن قائم ينتهي بالعديد من الأذرع ويستخدم هذا النوع 
لعرض أربطه العنق والجوارب. 


صورة )٩۳(‏ حامل الساقيد 
۷ حامل البدل الرجالي: 
هي عبارة عن قائم رأسي مثبت به ذراعان آفقیان آحدهما لتعلیق الجاکیت 


والاخر للبنطلون. وينتهي بجزء داثري لتعلیق رابطة العنق. 


إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض لأا 


صورة (14) حامل البدل الرجالي 
ا حامل الکيك: 
عبارة عن قائم مثبت عليه رف واحد أو آکثر من واحد حسب الطلوب وهو لعرض 
التورت والكيك والبسبوسة والحلویات. 
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صورة م آنواع من حامل الكيك 
۷ حا الكب كيك: عبارة عن قائم مثبت عليه حوامل صغيرة هيئة أ اب 
مل الكب كيك: عبارة عن فاتم متب حوامل صغير 


الالال 


"الم إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 


صورة (55) حامل الكب كيك 
۷ حامل النظارات: 
عبارة عن قائم مثبت عليه آرف ف كثيرة وصفيرة تتلاءم مع حجم النظارات لوضع 
النظارات علیها. 


صورة (7۷) حامل النظارات 
ما يراعى عامة عند استخدام الأنواع الختلفة الحامل حسب الغرض منه: 
* ترتیب الألوان: باستخدام دائرة الالوان. 
١‏ ترتیب القاسات: بحيث یسهل الوصول للمقاس الطلوب. 


إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 7/1 

ت- مناضد العرض: 

تعتبر مناضد العرض آسلوب من آسالیب العرض للا غذية والقطع اللبسية التي لا 
يكون لها جاذ بية 2 التعلیق والعدید من النتجات التي تتضح وتظهر آکثر عند عرضها على 
الناضد. وتصنع مناضد العرض من خامات مختلفة مثل الزجاج والخشب والبلا ستيك 
والعدن ولها آشکال مختلفة. وهي من المکن أن یکون لها قمة زجاجية لتساعد على 
رؤية العروضات من خلالهاء ویوجد تحتها آرفف للعرض والتخزین وآبعادها ما بين 
(10-0۲سم) وبارتفاع من (۰-۷۰٩سم).‏ كما یوجد نوع آخر من الناضد ملحق به 
حوامل للعرض ویمکن التحکم 2 ارتفاعها حسب الرغبة. وتضاء نافذة العرض باضاءة 
غير مباشرة حتی لا تنعکس الاضاءة على سطح الزجاج للمنضدة وتضایق الزاثرین. 

مايراعي عند استخدام الناضد : 
* ترتیب اللون: الأغمق 2 الأسفل ویتدرج إلى الأعلی للافتح. 
* ترتیب القاس: یبدا من القاس الاکبر 2 الخلف ثم الأصغر 2 القدمة. 


٠‏ ترتیب الطول: يبدأ من الأطول 2 الخلف فالاأقصر بالتدریج للمقدمة. 


صورة (58) مناضد العرض على الأركان أو ے الوسط 


۵ دارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


صورة (۷۰) مناضد عرض مع حامل للتعلیق 


ث- الارفف: 

تعتبر من التجهیزات التي نالت كثير من الاهتمام والاهمية والتطویر والابداع 
خاصة ب الفترة الزمنية الأخيرة. فه ویساعد 2 عرض آکبر كمية من النتجات 2 
وقت واحد ویوفر المساحة؛ ویمکن عرض العدید من النتجات على الأرفف مثال الأغذية 
والنتجات الاستهلا کیة- الملابس التي تطوي- البویات, الکتب... الخ. 
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وتصنع الأرفف من العدید من الخامات كالبلاستيك و الزجاج والخشب الأبلکاش أو 
من المعدن» وتثبت الأرفف اما 2 وضع آفقي مستقیم أو مائلة بزاوية لأعلى أو لأسفل حسب 
نوع النتجات العروضة. وقد تکون الأرفف متحركة يسهل تحریکها أو ثابتة بالحاتط. 
مایراعی عند استخدام الأرفف: 
* ترتیب اللون: ترتب العروضات حسب دائرة الألوان. 
* ترتیب القاس: یبدا من القاس الاکبر 2 الخلف ثم الأصغر 2 القدمة. 


* ترتیب الطول: يبدأ من الأطول 2 الخلف فالاأقصر بالتدریج للمقدمة. 


صورة (۷۱) آرفف للعرض 


ج- مانیکانات العرض: 

هو الذي یستخدمه صانع اللابس لضبطها أو إعداد التصميمات وعرضها. فهو 
قالب یمثل الجسم الانساني ویطابقه من حيث الهيئة وشکل القوام تبعا للقیاسات 
المثالية التابعة للتوحید القیاسی والعتمدة من الدولة النتجة. 


سل 
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ویعتبر المانيكان من آهم وسائل العرض. حيث آنها تظهر وتوضح شکل الودیل آثناء 
الاستخدام فهي بمثابة البائع الصامت. 

آنواع مانیکانات العرض: 

أ- مانیکانات عرض واقعية: 

وهي صورة حقيقية وواقعية لشكل جسم الإنسان حيث تحتوي على الأطراف كاملة 
والشعر والرموش المستعارة والعيون وغيرها وتتناسب تلك المانيكانات مع عرض الملابس 
الكلاسيكية الرجالي والحريمي. 


صورة (۷۲) مانيكان عرض واقعي 


/// 


صورة (۷۳) مانيكان العرض الواقعي للاطفال 
ب- مانيكانات عرض نصف واقعية: 
تمثل الشكل الخارجي لجسم الإنسان: ولكن بدون التفاصيل ويوجد منها أنواع 
اقتصادية مصنوعة من السلال أو البلاستيك المرن الذي يمكن تحريكه ليأخذ آوضاع 


صورة (۷4) مانيكان عرض نصف الواقعي 


وا 
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صورة (۷۵) مانیکان عرض مصنوعة من السلال 


صورة (۷۳) مانيكان عرض مصنوعة من البلاستيك المرن 
ت- مانيكانات تمثل أجزاء من الجسم: 
وهی تقل جرا مر الكل لاس ان وه انا عرسا لاتيم اسا 
للمانيكانات الكاملة؛ ويتم العرض عليها بصورة جزئية لأجزاء معينة من الملابس» مثل: 
الرأس مع الأكتاف لعرض الطرح والقبعات والشعر المستعار. 
الجزء العلوي من الجسم ( المسافة من الأكتاف للوسط) لعرض القمصان والبلوزات 
والجاكيتات. 


الجزء السفلي من الجسم المسافة من الوسط للقدم وذلك لعرض الجونلات 
والبنطلونات. 

الأيدي والأذرع لعرض المجوهرات والإكسسوار والقفازات. 

القدم والساق لعرض الجوارب والأحذية. 


0S 
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Mî! 


صورة (۷۷) مانيكانات عرض الجزء العلوي من الا کتاف للوسط 


صورة (۷۹) مانيكانات عرض الجزء العلوي للأطفال 


وا 
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مه 2 6 2 
و ١‏ اهم 


صورة )6١(‏ مانيكانات عرض للقدم والساق 


صورة (۸۱) مانيكانات عرض الجزء العلوي اليد 


ويتحدد استخدام أي من الأنواع الثلاثة على حسب نوع المعروضات وتصميم 
وتخطيط المكان والنوع وعمر المستهلك. 

ث- المشاجب (الشماعات): 

تطورت أشكالها وأنواعها والخامات المصنوعة منها تبعا لنوع الملابس» فبعد أن 
كانت تصنع من الخشب والعدن ظهر البلاستيك والعجائن. ومنها ما هو عريض 
الآكتاف ليتلاءم مع البدل والتايورات والفساتين: ومنها ما يتلاءم مع خامات الملابس 
الناعمة مثل ملابس السهرة والملابس الداخلية. كما تعددت أشكال المشاجب الخاصة 
بالجونلات (التنورات) فمنها ما يُشبك على طرفيه مشاجب. ومنها ما يمتد عن طريق 
سوسته ليتلاءم مع حجم الجونلة. كما ظهرت مشاجب لتلائم تعليق البنطلونات. 


و« و«( فق 
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أما الشاجب الخاصة بالاطفال آهتم منتجیها باعطائها بعض الأشکال الجميلة 


التي تجذب اهتمام الاطفال وتشجیعهم على تعلیق ملابسهم. إلى جانب ما سبق یوجد 
العدید من آنواع وأشكال الشاجب. 


صورة (۸۲) مشاجب لتعلیق البدل أو التایورات 


صورة (۸۳) مشاجب لتعلیق الجونلات 


صورة (۸4) مشاجب لتعلیق الداسات 


هل _ِ 
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صورة (۸۰) مشاجب لتعلیق الکرافیتات 


صورة (۸7) مشاجب لتعلیق اللابس الداخلية صورة (۸۷) مشاجب لتعلیق مالابس الأطفال 

سادسا: اتتختیات مخ الا حهيزة والآدوات اكلازمة تلمماز خی : 

۱ آجهزة‌التکییف: 

حيث تصبح ضرورية عند عدم ملائمة الجو المحيط بالعرض مثل ارتفاع درجة 
الحرارة أو ارتفاع درجة الرطوبة أو حدوث تیارات هوائية وزوابع رعدية. ولابد من 
استخدام آجهزة التکیی ف 2 آضیق نطاق ممکن,» واستبد ال ذلك بنظام التهوية 
الطبيعية عن طریق النوافذ أو فتحات السقف لادخال ضوء الشمسی وتجدید الهواء 
داخل العرض. فیجب توفیر الجو الصحي الناسب ویجب ألا یتعدی فرق درجات 
الحرارة بين الد اخل و الخارج درجة مئوي. 


ملللسسسسسبببب فق 


ادارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ال 

؟- آجهزة اندار الحریق: 

يُراعى عند تصمیم العارض أن تکون كل مواد البناء غير قابلة للاشتعال. بقدر 
الامکان ووضع نظام محکم لأجهزة اطفاء الحریق. ا أن تكون هناك أجهذة 
اندار ضد الحریق 2 کل آجزاء العرض, ویجب إعداد آجهزة التکییف بحيث يتم غلقها 
أوتوماتيكيا ‏ حالة حدوث حریق. وآن تکون الأبواب مصنوعة من آنواع معزولة غير 
قابلة للاشته ال وتقفل آوتوماتیکیا آیضا ولابد أن یکون هناك جهاز انذار لدی بلدية 
المدينة أو النطقة التي یوجد بها العرض 2 حالة اندلاع حریق للتحرك فورا تجاه 
المعرض وعدم الانتظار حتی يتم التبلیغ الشخصي. 

۳ آجهزةالامن: 

لابد أن یکون مبنی العرض معزولا وبعیدا عن آي خطر أو عوامل للسرقة. وآن تکون 
العروضات داخل فترینات زجا جية سميكة محکمة الفلق, الا علی العامل السئول؛ ویمکن 
استخدام الد اترة التلفزيونية الفلقة لراقبة كل ما يحدث داخل العرض بالکامیرات. 
وآن یکون دخول المعرض من خلال بوابات الأمن الكاشفة للالات الحادة والأسلحة 
بکافة آنواعهاء وأن یمنع تماما دخول الحفاكب وأن توضع داخل غرفة الأمانات بعد 
الکشف علیها. 

5 عد اه ۲ 5 ی 1 

وكل تلك الاجهزة لا تغني عن وجود العنصر البشري الذي يشرف على عملهاء وان 
يكون هناك نظام للامن الليلي يعتمد على الأجهزة الإلكترونية والعنصر البشري. 

:- أجهزةالصيانة والنظافة الدورية: 

فالنظافة شيء آساسي 2 المعرض بالنسبة للمعروضات مما قد يعلق بها من أتربة 


وخلافه. أو بالنسبة للحجرات أو الممرات والجدران والسقف الداخلى. 


SD 


4 تن 


نوافد آلعر ض 


۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


الفصل الرایع 
نوافذ العرض 

مقدمة : 

صادفنا 2 الجمعات التجارية و الأسواق ومحلاتها «فاترینات» العرض 
الخارجية. التي «تعرض» علینا البضائع التي یمکن أن نقتنیها بالشراء ۰ ویری الد ارسون 
أن «الفاترینات» واقع افتراضي مواز للواقع الحقيقي د اخل الحلات والعارض التجارية. 
ذلك أن انا ء عد د راف رمن الصو وحن اكمياسا رة ا خا عنام یفاضا 
2 محلات التسوق الضخمة وتحدق فيها من خلف الزجاج وتعبر عن انبهارها بها. 

ولکن الأمر لا یتعدی حدود التعة البصرية التي توجد |شباعاً وهمي 1. فنجد أن 
آغلبية الناس ليست 2 وضع یمکنها من شراء أو اقتناء السلع العروضة 2 «الفاترینات» 
وهذا (الایهام) هو آحد آهم عوامل جذب الستهلك. 

مفهوم نافذة العرض : 

يمكن تعریفها بأنها «اعلان عما بد اخل العرض من سلع أو خدمات ویتحدد حجمها 
تیا لنوع وحجم وشکل العروضات والساحة الكلية المتاحة للعرض ووسائل العرض 
ونجهیز اته المستخدمة. 

كنا یمکن تعریقها آیضاً بآنها «هي العیون والأيادي التي لها القدرة علي تحویل کثیر 
من الوظائف البيعية إلى وظائف فنية لتنمية الطلب علي العروضات». 

وترجع آهمية نوافن العرض الی: 
- التأثیر على الشاهد وتشجیعه على اتخاذ قرار الشراء أو الاستفادة من الخدمة القدمة. 


- لفت الأنظار إلى العروض. 


لسططسبببب فق 
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- تسهيل عملية الاختيار والشراء. 
۶ إعطاء اتطباع حسن عن الع 
آنواع نوافذ العرض: 
١‏ - نافذة العرض المغلقة. 
۳۲- نافنة العرض المفتوحة. 
۳- نافذة العرض الفتوحة 9 
-٤‏ نافذة العرض على شکل جزيرة. 
0- نافذة العرض النصفية. 
5- نافذة العرض ذات الرواق. 
۱- تافذة العرض الغاقة : 
هي ما تکون منفصلة عن العرض بجدار بحيث تمنع رؤية ما داخل العرض. 
والجدول التالي یوضح ممیزات وعيوب واستخدامات تلك النافذة: 
جدول(۱) ممیزات وعيوب واستخدامات نافذة العرض الغلقة 
غير معرضة للأتربة أو التلف 
الناتج عن اللمس. 
۲ إبراز أكثر للمعروض.٠2‏ تحتاجإلى مكملات العرض وديكور. عرض الكتب. 
عرض الإكسسوار 


تحتاج إلى إضاءة مركزة وخلفيات. عرض الملابس. 


۳ تركيز الانتياه. تحتاح ا دودقة 2 التنظيم. 
تركيز الانتب ج إلى مجهود ودقة 2 التنظيم رس 
٤‏ تاخخ مرخ مسااحةة ار عرض العطور. 


لاا 
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صورة (۸۸) نافذة عرض مغلقة 


" -نافذة العرض المفتوحة : 

وهي ما تظهر المعرض من الداخل. صمم هذا النوع للمعارض أو المحال صغيرة 
المساحة حيث أن هذا النوع من النوافذ يتيح استخدام أكبر مساحة من الأرضية. 
والجدول التالى یوضح ممیزات وعیوب واستخد امات تلك النافد ۵: 


جدول(۲) مميزات وعيوب واستخدامات نافذة العرض المفتوحة 


توفر الوقت والجهد الستنفذین العروض معرض للاتربة والتلف عرض الأحذية 


2 التنظيم. لأنها 4 متناول يد الزائرين. والجحقاتي» 
توفر الإضاءة ومكملات العرض 
و 9 كنم 
E‏ چ تشیت الا و للزاتریین ‏ ترس اس 
والدیکورات. 
۳ توقر الساحة والخلفیات. عرض اللایس. 
جاذبة للنظر. عرش اعدو 
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صورة (۸۹) نافذة عرض مفتوحة صورة )٩۰(‏ منظر داخلي لنافذة العرض المفتوحة 
فة العرض الفتو حه جزئیا : 
وهي ما یکون فیها النافذة بها فتحات تسمح بالرؤية الجزئية لما بالعرض من الد اخل, 
أي قريبة من نافذة العرض الفتوحة ولکن هناك خلفیات على الجزء العروض فقط 
تثبت بدعامات وتکون متحر کة. والجدول التالي یوضح ممیزات وعيوب واستخد امات 
تلك النافد ة: 


جدول (۳) ممیزات وعيوب واستخدامات ناقدءة العرض الفتوحة وم 


7 ووو مجو 


توفر الساحة. المعروض عرضة للاترية. عرض الملابس. 
E‏ 35 5-5 عرض الا ده وکات 
١‏ ایراز اكد 9 تحتاج لخلفیات. 
إبراز اكثر للمعروض ج لخلفيات لسار 
م توفر الإضاءة والديكورات عرض الكتب والأدوات 
ومكملات العرض. المدرسية. 
8 توفير الوقت والجهد. عرض التحف. 


سل _ِ 
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ضونة:(91)خاقةة ای سامح جرا 
ا فة العركن فان شعل رة : 
هي عبارة عن صندوق من الزجاج يعرض فيه السلع يري من جميع الاتجاهات. 
ولذلك يجب تجنب استخدام الإضاءة المباشرة بقدر الامکان حتى لا يسبب زغللة 2 


العین. والجدول التالي یوضح ممیزات وعیوب واستخدامات تلك النافن ة: 


جدول(؛) ممیزات وعيوب واستخدامات نافذة ا لعرض على شکل جزيرة. 


۱ تحافظ علي العروض من الأتربة. سهلة السرقة عرض الساعات. 

۷ ابراز للمعروض من جمیع الاتجاهات. عرض القمصان الرجالي. 
فى ال کسسوا 

۲ | دوكر الاضاءة رالساحةريكيلزت العرض سا 

: والجوالات. 

٤‏ توفر الوقت والجهد 2 التنظيم. عرض العطور. 

۵ لا تحتاج لخلفيات. عرض اع 

1 عرض الفضة والذهب. 
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صورة )٩۲(‏ نافذة العرض على شكل جزيرة 


۵- نافدة العرض النصفيك : 


هي عبارة عن نافذة عالية عن الاروض لحد معین. وتوضع على جانبي المدخل أو 
جانب واحد للمدخل. ولجذب الانتباه لتلك النافذة الصغيرة يراعى استخدام الآلوان 
القوية للمعروضات ويمكن أن تكون هذه النوافذ مفتوحة أو مغلقة ولذلك ينطبق عليها 
مزايا وعيوب كل نوع من النافذتين المغلقة والمفتوحة. والجدول التالي يوضح مميزات 
وعيوب واستخدامات تلك النافذة: 


جدول (ه) مميزات وعيوب واستخدامات نافنة العرض النصفية 


تحافظ على المعروض من العروض عرضة للاتربة إذا عرض الساعات 

الأتربة إذا كانت مغلقة. كانت مفتوحة. والحقائب والأحذية. 
۲ إبراز للمعروض. تحتاج لوقت وجهد 2 التنظيم رابطات العنق-الجوارب. 

توفر الساحة حيث یستخدم تحتاج لاضاءة خاصة إذا عرض الجوهرات 
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8 إدارة وتتسیق المعارض ونوافذ العرض 


صورة )٩۳(‏ نافذة العرض النصفية 


5- نافذة العرض ذات الرواق: 


ممر بين ۲ فاترينة وقد يكون هناك دور ثاني للمعرض أو دور واحد. وتتناسب 
تلك النافذة مع عرض السلع المختلفة كالأحذية الحريمي # ناحية والأخرى الرجالي. 
والجدول التالي يوضح مميزات وعيوب واستخدامات تلك النافذة: 
وان( مزاك و عد واوا تخد ا سات خاقةة الم خن خات الرواق 


تحتاج لوقت وجهد 2 کی االو 
e‏ ج لوقت و عرض 
التنظيم. والجحقاقب:. 


غير عرضة للأتربة ‏ حال عرضة للاتربة 2 حال إذا 


ض الملا يس. 
اذا کانت د E‏ اودش این 
۳ تفصل بين النتجات. تحتاج لاضاءة. عرض الساعات. 
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إدارة وتنسيق المعارض ونوافد العرض له _ ۰ ع___ 


صورة (۹4) نافذة العرض ذات الرواق 


الخطوات التخطيطية لتنسيق نافذة العرض: 

-١‏ تحديد السلع المعروضة ويتم اختيار السلع الأكثر جاذ بية وجمال والأكثر طلباً كما 
يجب التنوع 2 اختيار السلع. 

۲- اختيار السلع المكملة المناسبة للمعروض. ومكملات العرض من كراسي وفازات 
وأعمدة ولعب...الخ. 

۳- تحديد الهدف والشكل البنائي للمعروضات على شكل أفقي أم رأسي آم متدرج - 

۶- تحديد شكل وحجم وارتفاع المعروض أو نماذج العرض. 

ه- تحديد الأجزاء الثابتة والمتحركة. 

7- تحديد الفواصل بين المعروض وأشكالها. 

۷- تحديد الخلفية وألوانها. 

۸- تحديد نوعية الإضاءة المستخدمة. 

4- تحديد استخدام المؤثرات المساندة (الاضاءة وتناسق الألوان) . 


لاس 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 

عناصر العرض الرثي بنافذة العرض : 

آولا: السلعة. 

ثانیا: خلفیات العرض. 

ثالثاً: الاضاءة. 

رابعا: الألوان. 

خامسا: موضوع أو مناسبة العرض. 

ساد سا ستو ات اور 

سانعا: اكشرعة 

أولا: السلعة: تعتبر السلعة هي العنصر الأساسي التي من أجلها نشأت عملية 
العرض» ولها نوعان: 

* أساسية: هي التي يتخصص المعرض أو الحل التجاري 2 بيعها أو عرضها. 

٩‏ مكملة: وهي تخدم السلع الأساسية وتكملها. 

شروط اختيار السلع المعروضة 4 نافذة العرض: 

٩‏ يتم اختيار السلع الأكثر جاذبية وجمال. 

٠‏ الأكثر طلباً. 

٩‏ التنوع 2 اختيار السلع. 

* اختیار السلع الکملة الناسية للمعروش. 

مكملات العرض أو اساعدات: 

هي عبارة عن عناصر وآدوات لخدمة العرضسء وتصبح جز أ مسر المركن 

ويمكن الاستغناء عن الخلفية + وجودها لتوضيح فكرة العرض. 

ما يراعي عند الاستعانة بمكملات العرض: 

- ألا تطغى أو تلغي على الفكرة الأساسية للعرض. 

د اس اروت من حیت ا 

- تتناسب من حيث الشکل مع العروض. 


ملب ف 
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- تتناسب من حيث الألوان مع المعروض. 

- تتناسب من حيث الحجم مع المعروض. 

و2 الصورة (۹۵) التالية نجد فيها أن السلعة الأساسية تمثل الملابس الشبابي 
حريمي ورجالي. أما السلعة المكملة فهي الأحذية والحقائب وأختار المنسق نموذج 


العرض الذي يتناسب مع فترة الشباب من حيث الشكل والحركة. 


صورة )٩0(‏ توضح فكرة عرض السلعة الأساسية مع مكملات العرض 


صورة (45) توضح فكرة عرض السلعة الأساسية مع مكملات العرض 
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افا + كلقيات واف اترک 
ك أي عملية عرض يجب أن يكون هناك محددات لفراغ العرض من كل جوانبه وذلك 
كخلفية لما هو معروض كما يمكن استخدام الخلفية لتعليق البضائع علیها . والخلفية 
تجمع العلاقات وتحقق التوازن بين الفكرة والإضاءة ومستويات العرض والألوان. 
أنواع الخلفيات بنوافن العرض : 
-١‏ خلفیات ثابتة: 


وهي الخلفیات التي توجد بصورة دائمة 2 نافد ة العرض: ويتم تغيير لونها حسب 
لون المعروضات التى توجد أمامها. وتنفذ الخلفيات الثابتة بخامات مختلفة. 


صورة (18) خلفية ثابتة 


لب ف 


/// 

ات كلقيات ترك 

شه التو شرع الات رمم فا اة كتريس المريضات جيه هون 
متناسبة معها وتعمل على إبرازها. ويوجد الكثير من الخامات التي يمكن استخدامها 
كخلفية مؤقتة مثل ( القماش- الخيش- الورق- الخيوط- شباك الصيد ...الخ)ء وذلك 
حسب فكرة العرض التصميمية ويمكن أن يوضع الخلفيات المتحركة أمام الخلفيات 
الدائمة بعدة سنتيميترات. وتتميز بتعدد ألوانها وتصميماتها وسهولة تغيير ألوانها من 
خلال التغيير 2 درجات الإضاءة الموجهة وألوانها. 


صورة )٠٠١(‏ خلفية متحركة من خامة الورق المقوى 


لاس 


ا ۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافد العرض ۳ 
۳ خلفیات على هيئة أشكال رسومية: 


كاستخدام رسومات الكارتون للأطفال أو الألعاب المجسمة وتستخدم بما يتناسب 


صورة (۱۰۲) خلفية رسومية لمحل حلاق أطفال 


4 إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 070 


-٤‏ خلفيات تضاهي الطبيعة: 
وهي خلفيات يتم الاستعانة بصور حقيقية من الطبيعة كصور الأطفال 2 معرض 
أو محل لبيع ملابس الأطفال أو صور البحر 2 معرض أو محل لبيع الملابس البحرية. 


لكاي 


صورة (۱۰۳) خلفية تضاهي الطبيعة 2 محل ملابس أطفال 
2 حالة عدم وجود خلفية فإن المعرض أو المحل من الداخل يعتبر خلفية وهنا يجب 
الآخذ 3 الاعتبار طريقة وضع المعروضات باستخدام وسائل العرض الخاصة لكي 


صورة (۱۰۶) معرض يدون خلفية واستخدم حامل للمعروضات (العطور) 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 

آهمية خلفیات ا لعرض : 

- ابراز العروض. 

- لفت الانتباه للمعروض وللمکان. 

- توضیح الفكرة للعرض. 

- اعلان 2 بعض الأحیان عن السلع العروضة. 

- يمكن تعلیق النتجات علیها. 

ما يراعي 4 استخدام خلفیات العرض: 

۱- تناسق الا لوان: تکون سادة 2 حالة كثرة التفاصیل والألوان للمعروض ومنقوشة 
2 حالة عرض الوان سادة. 

۲- ألا تطغی على التنسيق الأساسي: بمعنی لا تطفي على تنسیق العروض أو 
العروض ذاته باظهار التباین بینها وبين العروض ومکملات العرض. 

۳ مرتبطة بموضوع العرض: أن تعبر عن النتج مثل خلفية تحتوي على صورة 
طفل. 

4- اختیار الألوان: یفضل استخدام الألوان الحايدة مثل الأبيض أو الرمادي 
ویجب استخدام الالوان الفاتحة. 

ه- اختیار الاضاءة: الاضاءة يجب أن تتناسب شدتها ولونه ا مع الخلفية, حتی 
تبرزها بالشکل اللائق وتوضح التباین بين السلع الأساسية والکملة وتوضح موضوع 
العرض ومستویاته. 

5- مراعاه دورها الاعلاتي: پراعی أن تکون بسيطة ومثيرة ومبتكرة كلما آمکن 
لتجذب الانظار الیها. 

خالثا: اضاءة تاقد العرض: 

اضاءة نافذة العرض هي علم 2 حد ذاته؛ فیجب أن تکون اضاءة نافذة المعرض أو الحل 
التجاري مدروسة بعناية لعلاقتها بالتصمیم حتی یمکن إدماج الترکیبات اللازمة 2 التخطیط. 
ویتم إضاءة واجهة الحل أو العرض أو نافذة العرض اما إضاءة طبيعية أو صناعية. 
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أ- الإضاءة الطبيعية: 

تستخدم أثناء ساعات النهار ومصدرها الشمس ويتعين على المصمم دراسة حركة 
الشمس بعناية على الواجهات. واختلاف زوايا سقوطها باختلاف توجيه المبنى بالنسبة 
للجهات الأصلية؛ وعمل المعالجة الملائمة لواجهات الحال تبعاً لكمية الضوء المرغوب 

فالواجهات البحرية يمكن أن تکثر فيها المسطحات الزجاجية لدخول الضوء 
الطبيعي للحيز الداخلي. أما الواجهات الشرقية والغربية فيلزمها كاسرات لأشعة 
الشممس أو مظلات. وتکون 4 وضع رأسي ومنحرفة بزاوية مدروسة على الواجهة إذا 
ما آرید حجب الشمس من الدخول للحیز الداخلي ویمکن آیضاً معالجتها بالستاگر من 
الداخل ویلزم الواجهات القبلية کاسرات لأشعة الشمس, وتکون 4 وضع آفقي بالاضافة 
للستائر والکسوات الد اخلية. 

ب- الاضاءءة الصناعية: 

أما الاضاءة الصناعية التي تستخدم ب اضاءة الواجهات فیمکن الحصول علیها 
من کشاف ٩009‏ کآنها بقع مشعة من الضوء. أو من مصابیح الهالوجین وتکون مثبتة 
على طول الحوامل الأفقية والرأسية للواجهة. كما يستخدم مصابیح الفلورسنت وآنابیب 
النیون أو الصابیح العادية و2 بعض الأحيان یخلط بين آنواع الثلاثة. 


uu N 
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صورة )٠٠١(‏ مصباح الهالوجين. صورة )٠١١(‏ مصباح الفلورسنت. صورة (۱۰۷) أنابيب نيون ملونة 
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ویتحکم 4 كمية الاضاءة اللازمة لنافد ة العرض کل من عرض الشارع ونوعه 
المحيطة كذلك إضاءة الأماكن المجاورة. 

وا مخت كن اشا اة ال ك ا ا ادا ماگم 
الجاورة مباشرة. فالمناطق ذات الإضاءة العالية المنسوب مثل الشوارع التجارية 
تکون من (۹۰۰-۱۰۰وات) لكل متر داثري للواجهة. ومن (۱۰۰-۳۰۰وات) للمنسوب 
التوسط. ومن ) 06۰(" ۰ ۰"وات) للمنسوب الاقل. 

ويمكن جدب انتباه المارة عن طريق استخدام منسوب أعلى من الاضاءة عن 
الأماكن المجاورة عن طريق استخدام الإضاءة المتحركة أو الليزر أو الحروف المضاءة. 

بف عله اها ناف و العرسى عمل اها عا مها خسن سد هرو طسق 
مصابيح فلورسنت ذات عواكس نصف آسطوانية وبزاوية ( ٠-٠١‏ ؛درجة) على المستوى الرأسي. 

وبالإضافة إلى إضاءة قمة النوافذ يمكن أن توضع إضاءة أخرى على مستوى 
الأرضية تحجب بواسطة عواكس متصلة بها. واستخدام الخلفية البيضاء 2 نافذة 
العرض فان ذلك يسهل عملية إضاءة العرض وإبراز المعروض وظهور الآلوان للمعروض 
باللون المطلوب وبالتالي شكلها يكون مناسب أمام العملاء. 


العرض مضيئة وواضحة 2 حالة وجود معروضات قاتمة ومعتمة بأن يسلط عليها 
إضاءة مركزة وتكون إضاءة الخلفية بسيطة. 

أ الإضناءة اكلونة قاتا حمطن الهم لكان مر ال ممیرا كوكلا 
اللون الوردي يعطي | حساس بالأنوثة وهو ملائم تماما لعرض الملابس الد اخلية وملايس 
الممساءء آما اللون الأزرق يعطي الإحساس بالشتاء ولذلك يستخدم 2 إضاءة عروض 
املابسن الصوفية وذات الفراء. أما اللون متفر جل الع يدر ويمكة 
استخد امه 2 عروض اللایس الصيفية. 


اس .. 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ال 
ويفضل عدم استخدام الصابیح الحرارية داخل نافدة العرض نا يصدر 
عنها من حرارة بل یفضل استخدام الصابیح الفلورسنت وهو مصدر الضوء الموصي 
به خاصة أنه لا يصدر اشعاعات فوق بنفسجية بنسبة کبيرة. 


تقاط ضوبیة 
إخاة عامة میات توهج داخل جوا کر 
إخضساءة حامة لميا فلورستتت 


// 
// 
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صورة (۱۰۸) تنوع آشکال الاضاءة لنوافن العرض 

إضاءة الاسطح: 

يختلف تأثير الضوء باختلاف سطح العروضات فیمکن رؤية تفاصیل الشکل أكثر 
وضوحاً بسقوط أشعة ضوئية مناسبة على السطح مع إضاءة مناسبة للبيئة المحيطة. إن 
هذه الملاقة بين العين والفرض الطلوب رویته تلمب دووا جوهريا من حیث تحدید بنية 
السطح وإدراك أبعاده المتنوعة من حيث الانعكاسات الضوئية والاعتبارات الحجمية 
وعلاقة أجزاء السطح بالنسبة للمساحة ككل. 

إضاءة الأسطح اللا معة: 

عند إضاءة المعروضات اللامعة بإضاءة مباشرة فإنه يصدر منها كمية من الأشعة 
المنعكسة التي تحدد المظهر اللوني للمعروض؛ ولكن عند زوايا معينة حيث أن إضاءة 
الأسطح الملساء تعكس بعض من الأشعة الضوئية بدون أي لون وبذلك فإن السطح يلمع 
خی وراك ةتون اضوع تساه aa‏ ی a‏ ها بورك ا 


SD 
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یعکس اشعاعات من سطح العروض مما یصعب تحدید لونه الاصلي. كما یمکن أن 
نحصل على تأثير جيد عند إضاءة العروضات بألوان متباينة مع لونها الأصلي. 

إضاءة الأسطح الوبرية: 

الواد الوبرية تعكس الأشعة المتداخلة فقط. ولذلك فإن مظهرها اللوني يتوقف على 
انعكاسات الضوء 4 حالات الإضاءة المختلفة. فعندما تعرض الخامة بثنيات عديدة 
فإن لونها سيظهر بالإضاءة البيضاء أو بالإضاءة الملونة بلون يتناسب مع لونها الأصلي. 
وكذلك عند استخدام الإضاءة بلون متباين مع ألوان المعروضات فإما أن تؤدي إلى 
إظهار العروضات 32 صورة جيدة أو تقلل من قدرهاء ويآتي ذلك عن طريق إجراء 
التجارب لنوع الإضاءة ولونها مع الخامات المعروضة. 

إضاءة اللأسطح المعتمة: 

وهنه الأسطح تمتص جزء من الضوء الساقط عليها فإذا سقط ضوء أبيض عليها 
فإنها تمتص ما قيمته )/٠١(‏ أو أكثر من الشعاع. ولو أن نفس الشعاع الأبيض سقط 
على سطح آسود اللون فمن الممكن أن يرتد ما قيمته (0/) ولكن الجزء الأكبر منه 
سوف یمتص. و2 كلتا الحالتين سوف يظهر السطح المستقبل للضوء بلونه الطبيعي. 
وذلك لأن السطح الأبيض يعكس كل الأطوال الموجية المرئية للضوء بالتساوي. أما اللون 
الأسود فيمتص جميع الأطوال الموجية بالتساوي. أما لو آن اللون الأبيض اصطدم بسطح 
أ هبر اللون مغلا فان أكاذة اتکی الشرام مرف تصن كل الأطوال الكوجية الصو 
فيما عدا اللون الأخضر الذي يمتص نسبة ضئيلة منه ويرتد معظمه. لذا يظهر السطح 
باللون الأخضر تحت الضوء الأخضر. 

آما لو كان الضوء الساقط علي الجسم العتم ملونا فنجد آن: 
5 لو أن شماعا ضوئیا آزرق اللون سقط على جسم آحمر فان سیبدو آسود. وذلك 

لأن السطح الأحمر الذي يعكس الأطوال الموجية الحمراء فقط سوف يمتص اللون 

الأزرق للشعاع. 


للسسلسب في 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ال 
ع کو اقا عا هى اج الوم منقط كان فیط ایی أن روک ا ا 
توت ات ساد ا الأبيض يعكمس اللون او 
- آما لو أن شعاعا as NE‏ 
تغيير ب4 لونه. وينطبق ما سبق على باقي الألوان. 
جدول (۷) التغيرات التي تطراً على الآلوان عند تعرضها للإضاءة الملونة 


الآلوان : TT‏ أزرق مائل 
حصر رر صعر 2> 

الصبفية .. 7 ا 
حمر حير أسود او أحمر أحمر او 
آزرق أسود أسود ‏ أزرق ‏ آسود آزرق آزرق 

آزرق مائل ET e‏ آزرق ازرق مائل 

ال ھراو و حون ر للا خضرار 

الوظيفة الزمنية للضوء الملون: 


تعتبر الوظيفة الزمنية من الوظائف الحيوية للضوء الملون والتي إذا تم استخدامها 
بطريقة جيدة أعطت نتائج باهرة ب2 عملية العرض. فعادة ما يفضل المشتري رؤية الزي 
تحت نفس الضوء الذي سيرتدي فيه هذا الزي. 

ويمكن إعطاء الإحساس بالانتقال من مناخ إلي آخر من فصول السنة. ومن ساعة 
من ساعات النهار أو الليل إلى ساعة أخرى عن طريق استخدام الاضاءة الملونة. حيث 


اا 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 

أن جن اة مها ونقل احساین شاه مره قر إلى آخری ولك متطلب فر غالبا 
من الحساسية 2 توظیف الضوء اللون والدراسة الواعية للدرجات اللونية التي یمکن أن 
تحقق الجوالناسب والوحي بالزمن النشود تحقیقه. فمثلاً للحصول علی ضوء الشمس 
یمکن استخدام الاضاءة الملونة باللون الأحمر الوردي وللحصول على ضوء القمر یمکن 
استخدام اللون الأخضر الزرق أو اللون الأزرق القاتم أو البنفسجي الزرق. 

رابعاً: الألوان 

تاي الآلؤان دورا رئیسیا ل الحياة الانسانية واتصالاته وهلاقاته بالأخرين لها 
تعطي صفة التحديد والتعريف للأشياء ومع التطور الحضاري بدأت الألوان تقوم بدور 
متميز 2 مجالات الفنون. الصناعة. الديكورء المنسوجات, الأزياءء وكافة السلع. 

كما أصبح للون أهمية کبری 4# مجال الإعلان فيمكن تحقيق الهدف الإعلاني من 
خلال استعمال الالوان التي تؤثر على نفسية المشاهد. كما يؤثر اللون .2 جذب الانتباه 
للمعروض وهو الهدف المنشود + تصميم نافذة العرض. 

ويرف اللون بأنه «التأثير الفسيولوجي الناتج عن شبكية العین. سواء كان ناتجا 
عن المادة الصابغة الملونة آو عن الضوء الملون». أو هو «الإحساس البصري المترتب على 
اختلاف أنواع الموجات الضوئية 2 الأشعة المنظورة نتيجة لاختلاف الألوان». 

خواص اللون: 

أ- كنةاللون:عن11 

هو«الاسم الذى يطلق على لون ما ليميز به هذا اللون المحدد عن بقية الالوان. 
وجميع الألوان التي تميزها العين البشرية تقع 2 نطاق ألوان الطيف». وهذه الألوان 
محددة بسبعة ألوان: تبدأ بالأحمر وتنتهى بالبنفسجيء ويمكن رؤيتها بالتسلسل التالي: 
الأحمر- البرتقالي- الأصفر - الأخضر- الأزرق- النيلي- البنفسجي. 

وتقسم الألوان إلى قسمين رئيسيين هما : الألوان الرئيسية وعناط اهمت‌ن:۳ والالوان 
المتوسطة .Intermediate hues‏ 


0 
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- الألوان الرئيسية تنقسم إلى خمسة أقسام هي: الأحمر- الأصفر- الأخضر- 
الأزرق- البنفسجي. 

- الألوانالمتوسطة تنقسم إلى خمسة أقسام وكل منها عبارة عن مزيج 
للونين متجاورين رئيسيين على النحو التالي: (أصفر/ آحمر)- ( أصفر/ آخضر) - 
( أخضر/ أصفر)- ( آزرق/ آخضر)- ( آزرق/ بنفسجي) - ( آحمر/ بنفسجي) . 

ویمکن تفییر كنة اللون عن طریق مزجه بلون آخر. فعند مزج اللونین الأحمر 
والاصفر يعطي البرتقالي. 

ب- قيمة اللون: ۱۷2۱076 

تعنی قيمة اللون «مدی نصوع أو قتامة اللون» أو يعني «كمية الأشعة الرتدة من 
اللون». فاللون الذي یعکس كمية كبيرة من الأشعة الساقطة عليه یکون نات بينما 
اللون الذي یعکس كبية آقل من الاأشعة الساقط 3 علیه یکون قاتماً, وقيمة اللون تتحدد 
بدرجة نصوعه. ویحدد قيمة اللون دخول اللون الحاید على اللون الاصلي. و2 هذه 
الحالة یحصل تغیر 2 درجة تشبع اللون الاصلي. ویتحدد هذا التفیر بكمية اللون 
الحاید الذي اختلط باللون الأصلي. 

وقيمة اللون تحدد بمعيار متدرج راسيا مقسم إلى العو عشر قسما متساوية, تبدا 
من الأسفل بصفر. وهو يمثل اللون الأسود الكالح الفير عاكس للاشعة؛ وتنتهى برقم 
عشرة. وهو يمثل اللون الأبيض الناصع الذي يعكس جميع الأشعة الساقطة عليه. وبين 
هذين الرقمين تتوزع درجات اللون الرمادي لتكون فاتحة جداً بذ الأعلى ثم تتدرج ك 
شدة الدكانة كلما اتجهت نحو الأسفل. 

ت- شدة اللون: Intensity‏ 

عند اختلاط آي لون من الألوان الأصلية بلون محايد فإن هذا اللون المحايد الدخيل 
يؤثر على نقاء اللون الأصلي ويغير من درجة تشبعه. هذه العملية ينتج عنها كروما 
جديد ة للون الأصلي. فلكل لون درجة كروما معينة تتحدد بمقدار اللون المحايد المختلط 


ااا 


طلا إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 
باللون الاصلي. وعند إضافة اللون الأبیض للون الاصلي تسمی هذه العملية بالتخفیف. 
وينتج فقا كونا اسب باعتا آما عند اضافة اللون الاسود للون الأصلي فهذه العملية 
تسمى التضليل» وينتج عنها لوا اضف داكن : وإضاقة اللون الرمادي للون الأصلي تدعى 
عملية التحييد وينتج عنها لون صنلا داکنا. 
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صورة (۱۰۹) شدة اللون 
ث- حرارة‌اللون: ۲۲6۵۲ 
تعرف على آنها «الدفء أو البرودة النسبية للالوان». فالالوان الواقعة 2 دائرة 
الألوان وتشمل (الأحمر- الأصفر- البرتقالي- البني- القرم زي) تسمی آلوانا د افئة. 
بینما باقي الألوان التي تشمل ( الأخضر- الأزرق- البنفسجي) فتعرف بآنها آلوان باردة. 


صورة (۱۱۰) الا لوان الباردة وا لساخنة 


لسطسسسببببب ف 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 
مواصفات اللون: 
تم وضع صيغة رقمية تربط بين الخصائص اللونية الثلاث يمكن من خلال هذه 
الصيغة معرفة مواصفات أي لون من الألوان الأصلية المائة 2 دائرة منسل» وهذه 
الصيغة تظهر بالشكل التالي: 
-١‏ وصف اللون- أصل اللون/ القيمة. ومن خلال معرفة رقم اللون الأصلي (۱۰-۰). 
۲- وتحدید كروما ذلك اللون ( الدرجة التي یکون فیها اللون الاصلي نقیا آو مختلطا 
بأحد الألوان المحايدة ). 
۳ وأخيرا تحدید قیمة اللون (۱۰-۰) وهي درجة سطوع آو دكانة اللون. هذه الملومات 
اتر ية سرف مظن ودا دف لأى الألواق اا عى داقر مكسل: 
تقسيمات الألوان: 
يمكن تقسيم الألوان بطرق مختلفة؛ وقد ظهرت العديد من التقسيمات يعتمد كل 
منها على منظور معين 2 التقسيم» ومن آبرز هذه التقسيمات ما يلي: 
- النقاء والاختلاط: 
۱- تقسم الالوان بصورتها النقية لثلاث آلوان آساسية هي: الأحمر- الأصفر- الأزرق. 
۲- وعند حدوث اختلاط لأي لونين متجاورین من الألوان الأساسية السابقة یظهر ما 
یسمی بالألوان الثانوية على النحو التالي: 
- الاحمر + الأصفر = البرتقالي. 
- الاصفر + الأزرق = الأخضر. 


الأزرق + الأحمر = البتفسجی. 


اا 


۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


الالوات الفرعبه (التانویة)- 
+ 55 
8 + 7 - 4 سس 
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شكل (۲۳) خلط الألوان المتجاورة من الأآلوان الأساسية مع بعضها - الألوان الفرعية 
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- الأآلوان الساخنة (الدافتة) والالوان الباردة: 

كثيراً ما نسمع الهتمین بالحركة الفنية والرسامون يطلقون هذه التسمية على بعض 
الالوان المستخدمة 3 لوحاتهم وآعمالهم التي تنتمي إلى مد ارس وعصور مختلفة, 
كالتأًثيرية. والواقعية. والتجريدية. والسريالية..... الخ. 

فالاکوان الحمراء ومشتقاتها كار هال تسمی آلواناً دافگه (ساخند) . والألوان 
الزرقاء والخضراء بدرجاتها الختلفة تسمی بالالوان الباردة (الثلجية). وهذه الألوان 
وتسمياتها مرتبطة بواقعنا وحياتنا التي نعيشهاء فالاحمر وعائلته مرتبطة بالشمس 
وما تبعثه من حرارة ودفء. وكذا النار کمصدر حراري واشعاعي. وعلی العکس من 
ذلك فالثلوج على قمم الجبال ومياه الحیطات والبحار والاجواء المطرة والسماء 
اطلبدة بالسحب والفیوم كلها مصادر للبرودة والتجمید والتلوج. فنجد آنها تمیل للزرقة 
والأخضر والالوان المشتقة منها. 

وبد لك یمکن تقسیم الا لوان إلى قسمین رئیسین: 

۰ الألوانالحارة: وهي تلك الألوان التي تثیر الشعور بالحرارة والدفء وذلك ارتباط 
بمصادر الحرارة 2 البيئّة کالشمس والنار. وهذه الألوان الحارة يمكن تحدیدها کالتالي: 

الأحمر المائل للبنفسجی- الأحمر- الأحمر الائل للبرتقالي- البرتقالي- الأصفر 
المائل للبرتقالي- الأصفر. 


سلب فق 
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۰ الألوانالباردة: وهي تلك الألوان التي تثير الشع ور بالبرودة والصقیع وذ ات 
ارتباط بمصادر البرودة # البيئة كالثلوج والمياه والسحب. ويمكن تحديد هذه الألوان 
الباردة کالتالی: 

الأزرق امائل للبنفسجي- الأزرق- الأزرق المائل للأخضر- الأخضر- الأخضر المائل 


دائرة الألوان وتمى أبضما عجلة 
انء تمل على لملافات 2 
الألوان. توضح الدائرة الخارجية ثلائة 
وان أولية «اصقر وأحمر وأزرق» 
وثلاتة آلوان انوية «برخقالي» 
ور حوالي: وأحضره معلسة پالاأ حرف 
الكت تفصل بیتهسا عة ألواث 


شکل (۲4) داثرة الالوان 


خطط الالوان والنظم اللونية التي يمكن استخدامها 2 نافذة العرض: 
٠‏ اللون الواحد. 

« الألوان التجاورة 2 دائرة الالوان. 

« الألوان التضادة 2 دائرة الألوان. 

۰ الالوان التدرجة. 


ويتأثر اللون بالضوء حيث يغير من درجة اللون. 


هل 


طلا إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 

خامسا: موضوع أو مناسبة العرض 

يتآثر تنسیق وتصمیم نافذة العرض بالناسبات الوطنية والاحتفالات الدينية 
وفصول السنة وغیرها. حيث يساعد ذلك على ابتکار عناصر جديدة یستفاد منها ج 
تصمیم النافذة حتی تعطي الأثر النفسي والعاطفي الط وب 2 الزائرين أو العملاء 
واشعارهم بضرورة اقتناء العروضات الوجودة 2 النافذة. 

فمناسبة آو موضوع العرخن له دورا آمنامنیا 5 تحدید باقي العناصر الأخري 

المكونة للعرض فيختلف تنسیق نافذة العرض للملابس الصيفية عن نافذة العرض 
للملا بس الشتوية من حیث: 

- استخدام مکملات العرض‌والخلفیات والاضاءة والخامات الستخدمةوالالوان. 


صورة ([۱۱۱) عرض ملابس شتوية 2 فصل الشتاء تبرزها مکملات العرض 


/ 


صورة (۱۱۲) عرض ملابس للسهرة تبرزها طريقة الإضاءة ولونها 


صورة (۱۱۳) عرض ملابس صيفية ‏ فصل الصيف یبرزها الخلفية 


هل 


۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


صورة (۱۱) محل عصائر یبرزها طریقه استخدام الفاكهة المعرضة 
مادا ستسكووات العرض 
تحتاج عمليات العرض إلى مستويات أفقية ورأسية مساعدة يتأكد بها العرض ذاته 
ويتم توزيعها لشغل فراغ النافذة ثم إضافة المعروضات والتجهيزات اللازمة. وعن 
طريقها يستطيع المصمم تجاوز المشكلة المرتية لفراغ نافذة العرض أو تجنبه الوقوع ب 
بعض الأخطاء مئل التکدس. 


فآثناء العملية التخطيطية يحدد الصمم الشكل البنائي لنافذة العرضء والاجزاء 
الثابتة والأجزاء المتحركة بنافذة العرض.» وكذلك يقوم المصمم بعمل المساقط الخاصة 
بنافذة العرض ومساقط الأشكال الموجودة بالنافذة والأشكال التي سيتم وضعها ثم 
یقوم بتلسيق النافذة بناء! على هذه | لساقط والستویات. 

والستویات الافقية عبارة عن مجسمات هندسية ثلاثية الأبعاد متعددة مثل الشکل 
الهرمي» والنشور الربع والستطیل الاضلاع ( الأرفف) وكذلك الکور وأجزاتها (ربع- 


i 
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نصف-ثلاثة أربع الكرة- الكرة الکاملة) . وهذه المجسمات تختلف 2 خاماتها فهي من 
المکن أن تکون من الخشب أو المعادن أو اللداكن: 

أما المستويات الرأسية متمثلة 2 القواطیع. والفواصل الهندسة المسطحة مثل 
الثلنات. والأشكال الرباعية (المربع- المستطيل- متوازي الأضلاع- المعين) , والأشكال 
المنحنية ( البیضاویات- المموجات). 

ويجب مراعاة أن تكون الأجزاء الرأسية والأفقية سهلة الفك والتركيب والتحريك 
وأن يكون هناك اتزان 2 العناصر الرأسية والأفقية داخل النافذة للحصول على 
تصميم متزن 2 جميع أجزاؤه من حيث الشكل والحجوم والالوان والإضاءة...الخ. 

فيمكن أن يستخدم المنسق الصناديق المتدرجة الارتفاع (2 المستوي الأفقي) لعرض 
البضائع عليهاء وبذلك يستطيع النسق إعطاء ثلاثة مستويات أفقية داخل نافذة العرض. 
فالمستوى الأول هو الأرضية لنافذة العرض. والمستوى الثاني هو الصنادیق. والمستوى الثالث 
هونماذج العرض, أما المستويات الرأسية فيمكن للمصمم استخدام الخلفية المخططة 
طولياً أو بشکل وأسي أو استخدام القواطیع ذات الأشكال الهندسية کالشجرة أوالأعمدة: 


صورة (۱۱۵) استخدام الكور لتوضيح مستويات العرض الأفقية. 
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صورة (۱۱۷) مستويات العرض بنافنة عرض محل ملابس أطفال 


۱ إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 2 


صورة (۱۱۸) مستویات العرض نافذة عرض بمحل ملابس نسائية 
سائعاء الشرعة 
للحركة داخل فاترينة العرض أهمية کبری 2 جذب الأنظار وادخال الحيوية على 
المعروضات وتوضيح سهولة الاستخدام. والحركة يمكن أن تتضح من خلال استخدام 
الأوضاع المختلفة للمانيكانات أو استخدام الإضاءة المتحركة أو استخدام الخلفيات الرسومية 
التي يوجد بها حركة؛ كما أن استخدام أسلوب القصص ك العرض بالنوافذ يعطي حركة 
وطريقة التنسيق على هيئة أشكال كالشكل الشعاعي يعطي حركة داخل نوافذ العرض. 


صورة (۱۱۹) الحركة للمانيكان داخل نافذة العرض 


"الم إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 


صورة (١٠٠١)الحركة‏ 2 الخلفية 
E SE‏ مه 


/ 


صورة (۱۲۲) حركة عذاء لانیکان خاص باللابس الرياضية 


:ا :.. 
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صورة (۱۲۳) حركة الملبس باستخدام الهواء بمالابس الحامل 

ويتم اختيار الطريقة المناسبة لأسلوب العرض 3 المرحلة التخطيطية لتنسيق 
نافذة العرض ويتوقف اختيار أسلوب العرض على الطريقة التي تسمح بإظهار ووضوح 
تفاصيل المنتج. 

أسلوب العرض بنوافن العرض: 

. العرض على نماذج العرض (المانيكان)‎ -١ 

۲- عرض الملابس على بدائل نماذج العرض. 

۳- عرض الملابس بطريقة التعليق والتعليق الحر. 

غ- عرض الملابس بطريقة الطي. 

-١‏ العرض على تماذج العرض (المانيكان): 

قف )نات عديد ا نين الأشعال وال ناش رنه ان التو اگاس فعا 
لنوع وحجم وشكل المعروضات. 

كما يتوقف نجاح تلك الطريقة على اختيار المانيكان اللائم. وطريقة تلبيسه واختيار 
السلعة الاساسية الناسبة له. بالاضافة إلى السلعة المكملة. وكذلك بناء العلاقات بين 
المانيكانات المستخدمة 2 النافذة مع بعضها ومع باقي أجزاء نافذة العرض. وعلى 
المنسق اتباع الاتي عند تلبيس المانيكان: 


| وس 
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٩‏ تحدید الأزیاء التي سیتم عرضها على الانیکان. 

* استیعاد الشعر الستعاراذا كان موجودا حتی لان تلف. 

٠‏ فصل الايدي عن الأذرع. ثم فصل الأذرع عن الجسم. 

* تلبیس جذع الانیکان اللابس تم ادخال الأذرع من خلال الرداء وتثبت 2 مکانها تم 
تركب الأيدي. 

٠‏ اذا کان المراد تلبیس الانیکانات بنطلون. فیتم فصل الجزء العلوي عن الجزء 
السفلي. وفصل الجزء السفلي عن القائم. ثم تلبیس البنطلون وضبطه على الجزء 
السفلی ثم اعادة التجمیع للمانیکان. 

* ذا کان‌مظهر ال رداء لاییدوصحیحا. فیجب |عادة ضبطه بواسطة الدبابیس_ج 


خلفية المانيكان بطريقة آنيقة غير واضحة. 


شکل (۲۵) طريقة ضبط ال ملبس على مانیکان ا لعرض 
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صورة )٠۲١(‏ استخدام المانيكانات 4 عرض الملابس 

؟- عرض اللابس على بدائل نماذج العرض: 

يمكن الاستعاضة عن مانيكانات العرض بأساليب آخری بديلة منها: 

* استخدام مانيكانات ثنائية الأبعاد. وهي عبارة عن أشكال عرائس تصنع من 
رقائق الخشب. ولها مفصلات عند الأذرع والأرجل لتحريكهم بالشكل المناسب» ويمكن 
تثبيتها عن طريق حبل متدلي من السقف أو على قوائم ثابتة. وتستخدم هذه الطريقة 
+ عرض الملابس ومكملاتها. 


شكل (15) المانيكان ثنائي الابعاد 


م ااال 
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» استخدام قوائم وحوامل العرض. وهی عبارة عن قوائم من العدن أو الخشب 
أو اللداشن. ویوجد منها عدة آشکال وأنواع تختلف باختلاف نوع العروض. وهنا آنواع 
متخصصة لكل نوع من الملابس (حامل البنطلون- حامل القمیصس- حامل اللابس 
الداخلية...الخ) , كما یمکن استخدام مکملات العرض ي عرض اللابس علیها. 

۶ اعطاء آبع اد وتجسیم القطعة اللبسية عن طریق حشوها وتعلیقها. وهذا 
الأسلوب استخدم قدیماً ونادر ما یتبع الآن: ولکنه يعطي مجالا واسعاً للتخیل والاپداع. 
كما أنه آقل تكلفة من استخدام مانیکانات العرض. ویحتاج هذا الأسلوب إلى قدر 
كبير من التدریب لاتقانه. فمثلا لإعطاء شکل اليد والتجسیم للقفاز فیتم عمل خمسة 
آسطوانات من الورق القوی بطول الأصابع. ثم ادخال واحدة لكل آصبع من آصابع 
القفاز. ویتم حشو منطقة الکف بلفة من الورق الخفیف. شم یجمع القفاز عند الرسغ 
ویثبت بدیوس من جهة الکف. ویتم ثني آصابع القفاز عند الفاصل لاعطاء الحيوية. 


شکل (۲۷) طريقة إعطاء التجسیم للقفاز واعطاء شکل اليد 
۶ یمکن اعطاء الحيوية للملابس العروضة عن طریق عمل آسطوانات من 
الورق القوی لاعطاء شکل الأذرع أو الأرجل وتثبيتها 2 المشاجب وفی القطعة الملبسية 
المعروضة. كما یمکن أن يتم تجمیع الجزء السفلي مع الجزء العل وی عن طریق ربط 
خيط یصل بين الشجب (الشبك) الخاص بالبلوزة مع المشجب الخاص بالبنطلون. 
ویتم عرض ذلك الاسل وب 2 نافذة العرض. ویمکن للمنسق 2 هذه الطريقة اعطاء 
الحيوية عن طريق ثني الأرجل والايدي أو التد اخل بين العروضات عن طریق وضع آحد 
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ادارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 1 
الاکمام المحشوة على ملا بس أخرى آو جعل الرداء OT‏ اون آو استخدام 
گلا من مکملات العرض ومکملات الللابس. 


شکل (۲۹) طريقة عرض اللابس عن طریق استخدام أسطوانات الورق القوي لا عطاء الحيوية والتجسیم 
۳- عرض اللابس بطريقة التعلیق والتعلیق الحر: 
هو آسلوب تبدو فيه العروضات كأنها طائرة ب4 نوافذ العروض أو معلقة 2 خلفية 
نوافذ العرض على آرفف أو بدون. ویتمیز هذا الاسلوب بالمرونة. ویعتمد شکله على 
طريقة تنسیق العروضات ووضعها 2 الحیز الفراغي. 


هل 
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ویستخدم هذا الاسل وب 2 عرض اللابس الخفيفة ذ ات الأقمشة الرقيقة. 

فیمکن أن يعطي هذا الأسلوب نتائج جيدة .2 عرض اللابس الداخلية وقمصان النوم 

(اللانجيري). ویستعان 2 تعلیق العروضات بالخیوط الشفافة أو الحبال أو العواروض 

أو الشاجب. كما یستخدم هذا الاسل وب 2 عرض الأحذية والحقائب على آرفف 
بالخلفية أو تعلیقها مباشرة. 

ویمکن أن تثبت العروضات 2 آسقف أو آرضیات نوافذ العرض. أو على الخلفیات 

سواء أكانت ستائر أو حوامل منفصلة. ويتم تثبيتها باستخدام الخیوط الشفافة أو 


شکل (۳۰) عرض اللابس بأسلوب التعلیق الحر 
4- عرض اللابس بطريقة الطي: 
تتناسب هذه الطريقة مع عرض القمصان والتي-شيرت والایشارب والبیجامات 
والأرواب والبلوفرات. أي مع الملا بس التي لا تتلف نتيجة عملية الطی. وهذا الأسلوب 
لا یحتاج إلى دعامات الا إذا لزم الأمر. فیمکن استخدام مکملات العرض لاعطاء 


f د‎ 
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صورة (۱۲۵) عرض اللابس بأسلوب الطي للقمصان والتي- شيرت 
حل مشاكل نوافن العرض: 
- أسلوب العرض بنوافد العرض السطحية الغير عميقة. 
- أسلوب العرض بنوافن العرض الممتدة. 
- آسلوب العرض بنوافن العرض السطحية الغير عميقة: 


إن نوافذ العرض السطحية تمثل مشكلة عند تصميمها حيث يكون المطلوب توضيح 
المعروضات بصورة مناسبة مع اختيار مکملات عرض تخدم تصميم النافذة بشكل 
عام؛ ویمکن اختیار عدة تصمیمات تظهر النافذة آکثر عمها مثل التصمیم الاشعاعي 
وفیه تتجمع عدة خیوط إلى نقطة معينة © الخلفية. 

كما يمكن تنسیق العروضات الأکبر 2 الأمام فالأصغر أو توضع خلفية ثلاثية 
الأبعاد. كما يمكن عمل خداع بصری للعمق بتد اخل وحدات العرض مع صورة مناسبة. 

فشک أن تطساء الاش ة الق عميقة ا تاه بطرق كنات« تك ییا ها 
فیستخدم وحدات الاضاءة المعلقة 2 السقف مع الاضاءة الجانبية. كما يركز بمض 
الضوء علی المروضات عن طریق وحد ات الاضاءة الركزية وتترك باقي النافذة مظلمة 
لتعطی |یساء بانلانهائید. 


هل 


صورة (۱۲۷) إعطاء النافنة ایحاء بالعمق باستخدام أسلوب تنسیق العروضات الا کبر 2 | لخلف 


والآصغر 2 الأمام لحل مشكلة نوافن العرض الغیر عميقة 
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- آسلوب العرض بنوافن العرض الممتدة: 

ويعتبر تصميم النوافذ الممتدة آکثر صعوبة من النوافذ الصغيرة أو المتوسطة الطول. 
فتحتاج تلك النوافذ إلى التوظيف الجيد لكل المساحة بما يتناسب مع فكرة العرض أو 
المعروضات بد اخلها وتعتمد على تقسيمها بتسلسل لتجذب إليها انتباه المارة بتتابع دون إرباك. 

ویکون التصمیم موجه داقن على السل العروضة بنظام لیحقق التوافق والوحدة 
الموضوعية من خلال مکملات العرض التنوعة التي تهدف إلى عدم حدوث ملل من 
التکرار التماثل لوحدات العرض. مع التنوع بے السلع المعروضة التي توضح تسلسل فکرة 
المرض الواحدة. فمثلاً اعطاء الایحاء بوجود حي شعبي وذ لك عن طریق استخدام 
مکملات العرض عبارة عن عربة الفول وبناء دیکور العرض 2 صورة قهوة ومنزل قدیم 
ومشربیات. كما یمکن للمنسق استخدام الرمال 2 أرضية النافذة لاعطاء الاحساس 
2 شكل الشارع وکذلك الاستفادة من لونها 2 تأکید واظهار العروضات. والتنوع ب 
المعروضات مع التسلسل + فكرة العرض جعلت الشاهد لا يشعر باللل. 

واذا كانت نافذة العرض طويلة فیحتاج آسلوب العرض إلى حدوث تغيير 2 تنوع 
القصص لفکرة العرض حتی لا يمل الشاهد ویصرف نظره عن النافد ة. 
1 


صورة (۱۲۸) أسلوب القصة لابعاد الملل بنوافن العرض الواسعة والطويلة 


اا 
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صورة )١119(‏ أسلوب التنوع 2 المحروضات لإبعاد الملل بنوافن العرض الواسعة والطويلة 


الاهتمام بمدى الرؤية 2 نافذة العرض: 

يجدر الاهتمام بمدى رؤية العين أثناء تصميم نافذة العرض. فالعين تلمح مكان 
محدد فقط. ولكن كلما اتسعت المساحة آمام العين اتسع مجال الرؤية. ولذلك فان من 
يقوم بتنظيم العرض يجب أن ينسق على أساس رؤية المعروضات من النظرة الاولی. 

والاتجاه العام أن الأشخاص ينظرون أمامهم أو إلى أعلى أو أقل قليلاً. فمتلا لو آن 
النافذة ارتفاعها (۳ متر) فيمكن أن تكون الخلفية على نفس الارتفاع. ولا يزيد ارتفاع 
العروضات عن (۲,۱۵ متر). 

ويوضح شكل (۳۱) مجال الرؤية لنافذة العرض. فيظهر ب2 الشكل أن (1) يبين 
جزء من المبنى بين الطريق وأسفل النافذةء و(ب) آرضية النافذةء و(ج) الخلفية. (د) 
السقف. (ه) منتصف النافذة, و(و) الخط الأفقي للرؤية. 

ويجب أن تكون النافذة منتظمة على أن يكون (و) مار من (ه) منتصف النافذة, 
(ز) هي متوسط الارتفاع لترتيب العروضات. وفى هذه الحالة فإنه (ز) تكون (۱,۸ 
متر) أعلى الارض. ولكن لا توجد قواعد لتلك الحسابات فيؤخذ من الأسباب ما يمكن 


تبرش 
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شكل (۳۱) مدى الرؤية ب نافذة العرض 
الشروط العامة لعرض المنتجات داخل نوافن العرض: 
۱ یعرض بالنافدة السلع التي يزداد الطلب علیها. 
۲- يجب أن تشتمل العروضات على شيء یجذب الانتباه ویثیر الاهتمام بها. 
۳- بیان الأسعار بشکل واضح على العروضات. 
غ- انسجام العروضات ووسيلة عرضها مع فصول السنة وحالة الطقس. 
- ربط العروضات وطريقة عرضها بالاحد اث الحلية کالاعیاد والناسبات الدينية 
والقومية. 
1- تجنب ازدحام نواقذ العرض بالسلع المختلفة والعمل على تبسيط فكرة العرض. 
۷- العناية بنظافة واضاءة نافذة العرض بطريقة صحيحة. 
۸- العناية باختیار الألوان المنسجمة ( آلوان الدیکور- آلوان السلع- آلوان الخلفیة- 
آلوان الإضاءة- آلوان مکملات العرض). 
4- حماية السلع العروضة من أشعة الشمس. 


۰- تغيير محتویات النافذة وفكرة العرض من آن لأخر لابعاد الملل. 


هل _ِ 
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الفصل الخامس 
اک تست 
مقدمة : 
النتجات هي جوهر عملية التسویق, فبدون وجود النتج لا شيء یمکن تسویقه. 
وتتنوع النتجات بشکل كبير بحيث یصعب إحصاء آنواع النتجات بسهولة. ویعرف 
النتج: على أنه هو«أي شيء يُعرض 2 السوق لاشباع حاجة أورغبة» والنتجات 
التي يتم تسویقها تتضمن: السلع الادية. الخدمات. الخبرات. الاأحداث. الأشخاص» 
العقارات. النظمات. العلومات. والأفکار. ولذا يتم تصنیف النتج لتسهیل دراسته إلى 
نوعین رئیسیین هما السلع والخدمات ویتناول هذا الفصل توضیح کل منهما. 
آولا: السلع: 
تغريف السلعة: 
إن السلعة جزء من النتج. وهي عبارة عن المنتجات المادية التي يمكن التعرف إليها 
باللمس. أو بالروية. أو بالتذوق؛ أو بالسمع؛ مثل المواد الغذائية. جهاز المذياع غيرها. 
وفيما يلي سنعرض تصنيف السلع وطرق عرضها: 
أ- تصنيف السلع: 
يتم تصنيف السلع وفق معايير معينة ليسهل دراستها ووضع استراتيجيات تسويقية 
مناسبة. ويمكن تصنيف السلع إلى سلع استهلاكيةء وسلع صناعية. 
۱- السلع الاستهلاكية: هي السلع التي يشتريها الستهلك النهائي لإشباع حاجاته 
ورغباته الشخصية. وتقسم إلى الأنواع التالية: 


ال . 
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- السلع سهلة النال: 

تتضمن السلع سهلة المنال السلع التي يشتريها المستهلك بصورة متكررة. وبأقل 
جهد ممكن. وبدرجة قليلة من القارنة. ومن أمثلتها الصحف والسجاير والصابون 
والكبريت والادوية. وتتصف بما يلي: 
۴ انخفاض الاختلافات فيما بين أنواع السلع 2 المجموعة السلعية الواحدة. 
" توزیع 2 منافن قريبة من متناول الستهلك. و2 أماكن قريبة من تواجده. 
" انخفاض أسعارهاء لذلك ينخفض الخطر المدرك المرتبط بشراتها. 
۴ لا یمیل الستهلك إلى اجراء القارنات فیما بيتها عند الشراء. 

- سلع التسوق: 

تضم السلع التي یشتریها المستهلك بعد اجراء مقارنات. من حيث ملائمتها. 
وجودتها. وسعرها. وتصمیمها. وشکلها. وغیر ذلك من معاییر القارنة التي یختارها. 
من أمثلة هذه السلع: الأثات. اللابس, السیارات. الأجهزة الكهربائية وغیر ذلك. 
وتقسم سلع التسوق إلى مجموعتین رئیسیتین هما: 

المجموعة الاولی: سلع التسوق النمطية والتي تتصف بقدر كبير من التشابه ب 
جودتهاء ومواصفاتها النوعية. وتتفاوت 2 آسعارها. وتجري القارنات على آساس 
ات 

الجموعة الثانية: سلع التسوق غير النمطية وتشمل الأثاث واللابس, حیث تکون 
بعض خصائص هذه السلع آکثر أهمية من السعر بالنسبة للمستهلك. حيث لا يُمثل 
العو هيار لاخقار هار العامة ارت تخد قشر على يتوت جودة السلعة. 

2 السلع الخاصه: 

إن الح اتغاصة هى اسل الى نيدل ا لواف سيريا غاف 5 تلحصول عليها : 
ویک ون سكيد ا للانتظار وقتا ماء آو ینتقل إلى مکان ما حتى يعثر على السلعة ويقتنيهاء 
وكانيا مایتم شراوها عرص لها خر وتعصوت الس الخا من بنط ا ت رنه منیا 


حطس 
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احتواژها على خصائص فريدة متميزة وذ ات علامة تجارية ممیز ة. 
" آسعار السلع الخاصة مرتفعة. 
" يبحث الستهلك عن موزع السلعة الخاصة التي يرغب بها ویبذل جهد للوصول الیها. 
۴ لا یهتم الوزع بموقع ممارسة عمله طا ما الستهلك سوف يأتي الیه. ولکن یتعین عليه 

إعلام الستهلکین بمکانه. 
" إن السلع الخاصة قد تكون سهلة المنال أو سلع تسوق ومن آمتلتها بعض آنواع 

السار ات وات فة تحت :وهلا 

- السلع غير الطلوبة: 

قا غير ا بت ا ات ا ع را ها 
مثل التأمين على الحياة. الوسوعات العلميةء آجهزة انذار الحريق. وتواجه الشركات 
صعوبة 32 الاعلان والبيع الشخصي عند تسويق مثل هذه السلع. لذلك يعد تعریف 
الستهلکین بهذه السلع وتذكيرهم بها آنسب ما يمكن أن يقوم به المسوق. 

- السلع الصناعية: 

تشمل السلع الصناعية كافة الواد التي يتم شراؤها من قبل النظمات أو الأفراد بغرض 
ااا د عاو انيه وان كان ل سلتع اخ آم احاذسها إذا هن 
منتجات تستخدم من أجل انتاج سل آخری‌مثل الواد الخام: وا واد لص والأجزاء: 
والتجهیزات. والواد الساعدة. ومواد التشفیل. وسوف نتناولها على النحو التالي: 

الواد الخام: 

وهي اواد التي تدخل د عملية الانتاج وتصبح مکونا آو جزءاً من منتج آخریمکن 
الانتفاع به بشکل یقدم قيمة آکبر للمستخدم. وتشمل الواد الخام العادن الخام (قبل 
العالجة) . ومنتجات الفابات. والأشجارء والقطن. والاشية, والبیض. واللبن الطبيعي 
( الحلیب الخام). 


لبخ 
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4 المواد المصنعة: 

إن المواد المصنعة هي مواد خام تمت معالجتها وتحتاج إلى معالجة إضافية قبل أن 
تدخل 2 مكونات المنتج النهائي» مثل الحديد الصلب. والغزل. والدقیق. 

4 الأجزاء: 

الأجزاء هي المكونات التي تدخل 2 النتج النهائي دون إجراء أي تغيير اضا 2 2 
شكلها آو خصاتصها. مثل الأزرار 2 الملابس» رقائق أشباه الموصلات 2 الحاسب. 
إطار السيارة. 

4 التجهيزات: 

التجهيزات هي عبارة عن منتجات مصنعة تمثل المعدات الرئيسية .3 أي شركة 
وثمنها باهظ وعمرها الإنتاجي طویل. كمولدات الكهرباء الکبيرة. ومحركات الدیزل. 
ومواقد صهر المعادن وغيرها. 

4 المعدات المساعدة: 

وهي المنتجات التي تحتاج إليها الشرکة. ولكن لا تدخل 4 مكونات النتج النهائي, 
وليس لها تأثير مباشر ومهم على معدل عملياتها مثل آلات الرفع ومكاتب الموظفين. 

4 مواد التشغيل: 

وهي المنتجات ذات القيمة المنخفضة ودورة حياتها قصيرة وتساهم 2 تسهيل 
العمليات التشغيلية ولا تدخل 2 النتج النهائي» مثل زيوت التشحيم» والأدوات المكتبية, 
ووقود التدفتة. 

ب- آسالیب عرض السلع: 

لشفل هوض اتات جو ا لا حجر من عة الم وهه تخد اراد الق اکن 
للمستهلك إلى حد كبير على مهارة رجل البیع + عرض وتقدیم النتجات بالشکل الذي 
يقنع المستهلك الحتمل بالفائدة من وراء شراء النتج. وتعتبر مهمة عرض النتجات من 


شب _ِ 
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صمیم مهام رجل البیع. وتأتي هذه الهام التي تهدف 2 النهاية إلى الصفقة البيعية 
للمستهلك. والهدف من عرض النتجات بشکل عام هو توضیح كيفية تجاوب العرض 
البيعي للمنتج مع حاجات الستهلك ورغباته. 
التطور التاريخي لطرق العرض: 
تعتبر وساگل المرض من أشي آشکالالاتصال الجماهيري؛ رها ثرا 
حيث يرجع تاریخها إلى ظهور النتجات. وتطور الصناعة, وانتشار الأسواق. ومع ظهور 
النتجات وجد الانسان نفسه ب حاجة إلى عرضها والاعلان عنها بالشکل والأسلوب 
الذي یتفق مع مکان العرض وجمهور الشترین. 
ولقد تطورت أساليب العرض على مر العصور بصور عديدة لتتلاءم مع مدی 
التقدم اللحوظ 2 عالم الصناعة. نوجزها بالتتابع التاريخي فیما يلي: 
-١‏ العرض آمام منازل أصحاب الحرف. 
۲ العرض على العربات التنقلة. 
۳- العرض 2 الحال التجارية. 
4- العرض 3 شکل آسواق تجارية. 
ه- العرض ب الراکز التجارية. 
-١‏ العرض آمام منازل أصحاب الحرف: 
نشاً هذا الأسلوب نتيجة لأن مقر الصناعة كانت النازل التي يُقيم بها الحرفیون. 
وكان التدريب يتم للنشىء ( الصبيان) على الصناعة 2# الجزء الخلفي من المنزل. 
ويتم الإعلان عن السلعة وعرضها أمام تلك المنازل. 
واستخدم هذا الأسلوب آدوات وأجهزة عرض بسيطة تتناسب مع طبيعة تلك 


الفترة. وهذا الأسلوب ما زال يتبع إلى يومنا هذا وخاصة 2 الأسواق الشعبية. 
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صورة (۱۳۰) أعمال المقايضة 
(من أعلى) رجل يبيع سمك لامرأة جالسة وآخر يستبدل كيس صغير بقطعتين من الكعك( من 
أسفل) رجال يهرولون ببضائعهم إلى سفينة نقل 

؟- العرض على العريات المتنقلة: 

ظهر هدا النوع من المرض 3 الحضارة الصرية القديمة. وکانت هذه العربات 
تسیر 3 أنحاء الدينة أو القرية. أو توجد 2 الأسواق التي تقام 2 آوقات معينة حیث 
یتقابل الدنیون والفلا حون لتبادل سلعهم. وکان نظام المتاجرة يتم عن طريق القایضة 
بادی الأمر نظرا لأنه لم تظهر العملات ‏ البداية. ثم تطور إلى استعمال العملات 
المد 

وأتبع هنذا الأ العصر الالام حیث کانت تسیر عدد من العربات علی 
هيئة مواکب تجارية. وکان البائع یجذب الانتباه إلى بضاعته عن طریق الغناء والناداة 
حیت كان لكل سلعة تعبیرات غنائية خاصة بها. و2 بعض الأحيان كان رجال هيئة 
التجارة يمنعون الباعة الجائلين من التواجد ‏ الأسواق نظرا لتسببهم ‏ ازدحام 
الشوارع وضيقهاء وعدم اتاحة الفرصة لأرباب (لاصحاب) الحوانیت" للبیع. 
(۱) القایضة: نظام الصرف الذي يتم عبره تبادل البضائع أو الخدمات مباشرة بسلع أو خدمات أخرى دون وسيلة 

تبادل امال أو هي آیضا تخلي أحد الأفراد عن الفائض من السلعة أو السلع التي ينتجه هو ویحتاجها غيره 


مقابل الحصول على سلعة أو سلع آخری یحتاجها هو وینتجها الغیر». 
(۲) الحوانیت «السوق البني المشيد فيه الحوانیت والخازن, الحل الحاط بالد کان». 


هل 
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۳ العرض # الحال التجارية: 
ظهر هذا الأسلوب 2 مصر بعد غزو الرومان لها وانتشارهم 2 البلاد. حيث قاموا 
بنقل أسلوب حیاتهم وعملا تهم العدنية وأسواقهم وآسالیب عرض بضاتعهم وکذلك 
الحال التجارية وسلوکیات العرض بها بنفس الأسلوب الذی كان متبعاً بے آسواقهم. 
وقد اتخدت الحال التجارية 2 ذلك العصر ثلاث صور مختلفة منها: 
٠‏ محال متصلة بأماكن الانتاج (النازل). 
٠‏ محال منفصلة عن آماکن الانتاج (النازل) وتواجدها بمکان خاص بها. 
٠‏ محال متجمعة على شکل صف واحد أو صفين متوازیین مع وجود آدوار سكنية فوقها. 
وكان المحل عبارة عن غرفة صغيرة تطل على الشارع ذات مدخل ضيق يعلوه مظلة 
خارجية لحمايته من الأمطار. ويحتوي المحل على منضدة طويلة على شكل زاوية حرف 
(1) الجزء الأصغر منها مطل وموازی للشارع؛ وكان متدرج التركيب ومخصص لعرض 
السلع عليه والجزء الثاني الأطول يمتد لداخل المحل ويستخدم 2 التخزين. 
والحل 2 العصر الإسلامي كان عبارة عن حجرة مستطيلة يبلغ طولها نحو ستة أو 


سيعة أقدام وعرضها بين ثلاث آو آربع آقد ام. ویسقف ۳ ويفرش بالبلاط. 


صورة (۱۳۱) القبو 


)۱ القبو«هو هیکل تسقيفي معماري مکور من الد اخل. من الناحية الانشائية يعمل القبو کوحدة واحدة تنقل الأحمال من 
هیکل السقف إلى الجدران أو الأعمدة الجسور التي يستند الیها». 


للللللطبب ف 
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وقد يشتمل المحل على حجرتين الواحدة وراء الأخرى وتستخدم الداخلية منها 
كمخزن للبضائع وتتساوى أرضية المحل مع سطح الصطب 2" المشيدة من الحجر أو 
الطوب أمام المحل. 

وتستخدم تلك المصطبة كمقعد يفرش فوقه حصير أو سجاد وقد تزينه وسادة أو 
وسادتین. ويجلس عادة صاحب المحل فوقها لحين وجود المشترين. 

حيث كان يتم عرض المعروضات اللبسية بطريقة الطي على الأرفف الخشبية 
والمعروضات من المواد الغذائية توضع على أرفف خشبية 2 حامل من الخوصء أو 
المشاجب (مشابك) أو تعليقهما باستخدام العوارض الخشبية. 

ومع تطور صناعة الزجاج 2 أوروبا ‏ آواخر العصور الوسطی وإنتاج الالواح 
الزجاجية بمسطحات كبيرة أمكن تطوير التشكيل البنائي لواجهات المحالء وأصبحت 
قواقة العرضن أكقر اشتاغا ووضوها. 


صورة (۱۳۲) محل 2 العصر الإسلامي 


)۱ المصطبة «مكان أو بناء مرتفع قليلاً للجلوس علیه. جمع: مصاطب». 
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-٤‏ الأسواق التجارية: 

یعرف السوق بأنه «المكان الذي یتعامل فيه البائع ون والشترون. فتقدم فيه السلع 
والخدمات للبیح». 

وتقسم الأسواق التجارية إلى نوعین: 

أ- الاسواق التجارية الغیر مغطاد. ب- الأسواق التجارية المغطاة. 

أ- الاسواق التجارية الغیر مغطاة: 

ظهرت هذه الأسواق 2 العصر الفرعوني: فکان الصري القدیم یحدد مواعید 
إقامة آسواقه التجارية تبعا لنهر النیل وفیضانه السنوي. ويتام سوق 3 کل مدينة وکل 
قرية 2 آوقات محددة. ویذهب إليه الدنیون والفلا حون لتبادل سلعهم التنوعة وقد 
سجل الفنان الصري القدیم مظاهر البیع بالأسواق على جدران القابر. 

وقد آطلق الاغریق على تلك الأسواق اسم الآجورا!'' 48018 16 وحرص الاغریق 
على اقامة تلك الاسواق منفصلة عن الأماكن الخصصة للعبادة وذلك للفصل بين 
العاملات الدينية والدنيوية. 

وبداً استخدام الآجورا ‏ مصر کسوق منذ القرن الخامس قبل الیلاد. وأصبحت 
هي الرکز الحيوي للمدينة. فهي السوق العامة. وملتقی الانشطة الاجتماعية والفكرية 
والسياسية ومیدان الباریات والاحتفالات. 

ولم يكن للا جورا شکل منتظم أو متبلور 2 آول عهدها فأحيانا كانت مجرد ساحات 
ETE‏ تکار أو اتساع 2 عرض أحد الشوارع الرئيسية. وکانت غير 
محاطة بالاسوار. بل كذلك یحدد شکلها بواسطة الب‌اني التناثرة حولها بدون ترتیب 
أو تخطیطظ: 


وكان «الرواق» من العناصر المعمارية الواضحة 2 «الآجورا». فهو عبارة عن ممر 
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مُغطى یحتل قلب الساحات أو على أحد جوانبها. وهو بعض الأحيان یتکون من طابق 


واحد أو عدة طوابق. وقد خصص لاستقیال الزوار وکان يضم بعض غرف للاستجمام. 


شکل (۳۲) موقع الا جورا شکل (۳۳) شکل تخطيطي للا جورا 

وظهر 2 الدولة الرومانية نوع آخر من الأسواق الفیر مفطاة یعرف «بالفورم ۲07۳0 1106 
ولم یختلف «الفورم» عن «الآجورا» من ناحية آداء الوظائف. ویقع الفورم من الناحية 
التخطيطية بجانب تقاطع شارعین رئیسیین. 


هل 


۱۳ إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض 


OO 
OO 
لال!‎ 
تال‎ 


امه 
زر 


شکل (۳4) موقع الفورم شکل (۳۵) شکل تخطيطي للفورم 

كما ظهرت آیضا الأسواق المكشوفة أثناء العهد القبطي, فکانت التجارة 4 بادئ 
الامر ضعيفة. نتيجة أن الحکومة الرومانية ستن زف موارد البلاد إلى آقصی حد 
مقي كبا وکت ق انق ساليل قاس :ركذ تات فرطو نعل الها رة هود وانیز امات 
ماد قوب ولكن بعد دكول الاهیراطفر وقمطتطيي از هرت حاله البلاه الا ادن 
وأصبحت الإسكندرية مركزا هاما من المراكز التجارية والصناعية. وأكبر سوق تجاري 
بمصر. وأصبح ميدان الكنيسة هو ميدان السوق» وتواجدت الأسواق المكشوفة حول 
الباني الخاصة بالكاتدرائيات التي تواجدت ب قلب المدينة. 

ب- الأسواق التجارية المغطاة: 

يتمثل هذا النوع من الأسواق 2 «البازيلكا''' هعذاأوة8 ©ط1». وظهرت 3 الدولة 
الإغريقية حيث أن الإغريق كانوا آول من صمم القاعة المستطيلة التي تحيطها المدرجات 
المرتفعة من ثلاث جوانب وتقام بها المعاملات التجارية والقضائية» ويمكن اعتبارها 


اول سوق مغطاة. 


(۱) البازيلكا «هي إحدى الباني الهامة تبني بالقرب من الأسواق بجانب الطرق الرئيسية لغفرض تجاري. ولکن 2 


فترات لاحقة بعد أصبحت جزءاً لا يتجزأ من المباني الملحقة بالميدان العام». 


”مغللللسسطسسبببب فق 
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صورة (۱۳۶) البازيلكا أول سوق مغطاة 


وفى الدولة الإسلامية كان هناك اهتمام كبير بحركة التجارة. فلم تغفل 2 أي عصر من 
عصورها حالة الأسواق لما يقوم فيها من معاش الناس وآرزاقهم. ومصدر طعامهم وشرابهم. 
ولا كانت الأسواق مجالا للبيع والشراءء وتبادل التجارة فقد حرص كبار رجال هيئة التجار 
على أن تكون معرضا للآمانة التي أوصى بها الإسلام. ولذلك كانوا يتولون رقابة الأسواق 
وأصحاب الحرف بأنفسهم أويعهدون بذلك إلى شخص يسمى «المحتسب». وكان المحتسب 
يراقب الأوزان والقاییس والأسعار ونظافة الشوارع وتأمين حرية الرور داخل الاسواق. 

ويتضح كذلك اهتمام الدولة الإسلامية بالتجارة حيث أنه كان هناك طوائف تجار 
التجزئة لسلعة ما يعشفون معابة سوق واحدة. وكان تنظيم المت مشايها لتنظيم 
الطوائف فكل سوق يرأسه شيخ يعلم كل مراحل الصنعة. 

وکان يرأس هيكة التجار عادة آغناهم , ویعرف 2 القاهرة باسم «الشاهبندرا"». 

ومن آهم مهامه أن یباشر کل التجار. وآرباب الحرف. وتجار التجزئة بالسوق؛ ویفصل 
2 منازعاتهم الد اخلية. 

وقد انقسمت الأنشطة التجارية 2 الدولة الاسلامية إلى نوعین: 
** نشاط تجاری ثابت: ویشمل الشوارع التجارية والوكالات والخانات"" والربع 

والبازار والقياسر'". 
(۱) الشاهبندر «هو لقب یطلق على شيخ التجار». 


(۲) الخانات «الأبنية المخصّصة لاقامة السافرین وقوافل التجار. ویطلق على المحل التجاري». 


(۳ سوق اليازار «مومحل أو شارع فيه متاجرة دائمة. حيث یتبادل فیها التجار والزبائن السلح والخدمات». 


هل 


الل 


* نشاط تجارى موسمي: ويشمل الأسواق النوعية والموسمية. 
** تشاط تجارى ثابت: 

أ- الشوارع التجارية: 

هي عبارة عن شوارع تجارية مظللة بالسقائف لحماية الارة من آشعة الشمس» 
وأهمها شارع العز لدین اللّه الفاطمي الذي تفرعت منه شوارع تجارية تخصصية 
مثل سوق خان الدواسین. سوق حارة برجوان. سوق الشماعین. سوق الدجاجین. سوق 


وت و و 
۹ 
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صورة (۱۳۱) سوق الشماعین صورة (۱۳۷) سوق خان الدواسین 


د دلبلل طب ف 


إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض الا 

وتميزت القاهرة الفاطمية بوجه خاص عن سائر المدن الإسلامية ببعض الخصائص 
منها: 

«القصبة» وهی عبارة عن شارع طویل یخترقها من الشمال إلى الجنوب من باب 
الفتوح إلى باب زويلة, ویبلغ عرض الجزء الخصص منه للمرور ثمانية آمتار. وتتخلله 
دخلات تشغلها الأسواق التي تعقد 2 الشوارع والساحات والتي تحف بها الأبنية الفخمة 
من قصور الخلفاء. 

وقد استخدمت 2 منتصف القرن السابع عشر «القنادیل» لإضاءة الشوارع 
والأسواق وکانت هناك مجموعة تسمی «القندلجية» وتضم مائتي فرد وکان عملهم 
على وجه الخصوص هو إضاءة وتزیین الشوارع وتعلیق واضاءة الفوانیس آمام النازل 
والحال التجارية, وبعد دخول الفرنسیین القاهرة آمروا باضاءة الفوانیس 4 الشوارع 


والأسواق ليلا بواقع فانوس لكل منزل وفانوس لكل ثلاثة حوانیت. 


شکل (۳۰) تخطیط شوارع القاهرة التجارية 


ب- القیاسر: 
«Caesar‏ أو «قيصرية» وهذا الصطلح یعنی سوق صغير مخصص لبیع سلعة معینة. 


وقد تحرف الاسم من «قيصر» مع مرور الزمن إلى «قيسارية» والجمع قیاسر. 


هل 


"الم إدارة وتنسيق المعارض ونوافد العرض 
وتتكون «القيسارية» من بناء مربع أو عستظيل الساحة يتوسطه صحن أوفناء يدور 
حوله المحال التجارية. ولهذا البناء مدخل أو عدة مداخل بحسب موقعه. ويتراوح عدد 
المحال داخل القيسارية الواحدة ما بين ۳۰ الى٠:‏ محل. ويشتمل كل منها على مصطبة 


ومقعد. ولم يعد للقياسر آثر لأي منها 2 الوقت الحالي. 


شکل (۳۷) الساقط الأفقية لقيسارية صورة (۱۳۸) القيسارية. القاهرة 

ت- الضان: 

هي كلمة فارسية وتركية وتعني 2 الفارسية «الحانوت». ویطلق على المحل التجاري. 
وتعني 2 التركية دار العمل والتجارة وجمعها «خانات» وهي مشتقة من كلمة «قاغان» أو 
«خاقان» والتي تعني السلطان الأعظم. ویبنی الخان داخل أو خارج الدينة. ویکون على 
هيئة مربع أو مستطیل مدعم بأبراج ثلاثة آرباع دائرة 2 الزاويةء وآبراج نصف دائرية 
على الأضلاع. وللبناء مدخل واحد له برجین جانبیین لحماية التجارة والتجار بالد اخل. 
ویتکون البنی 2 الداخل من عدة التفافات حول صحن آوسط مکشوف. ویتکون الطابق 
الأرضي من غرف مفتوحة على الصحن لحفظ وتخزین البضاعة. وآخری تطل على 
الشارع وتؤجر كحوانيت للتجار وتعلوها غرف للسکن. ومن آهم الخانات الوجودة حتی 


الآن خان الخلیلی بمید ان الحسین. 


gg لح‎ 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 


صورة (۱۳۹) خان | لخليلي بمیدان الحسین 

ث- الوک الة: 

وجمعها «وكالات» أو «وكائل». و«الوكالة» وهی مخازن تجارية کبری یباع فیها کل شيء 
ویملکها تاجر واحد أو آسرة واحدة بل وعرفت باسم صاحبها أو باسم الشيء الباع بها. 

و«الوكالة» عبارة عن آبنية مقامة حول فناء مربع يحتوي ب2 وسطه على حوض ماء وحوله 
مخازن فسيحة مسقوفة بالحجر. أما الأدوار العلیا فمقسمة إلى غرف وحجرات ینزل فیها 
الغرباء من التجار وذلك مثل وكالة الغوري. التي تقع 4 شارع التلبيطة. وتتکون من خمسة 
طوابق. منها الدور الارضي والاول غرف لتخزین البضائع. والثلاثة الباقية لسکن التجار. 
ویتم الاتصال بینها عن طریق سلم داخلي یتفیر موقعه بين كل طابق وآخر. 

والفرق بين «الوكالة والخان, أن الأولى على حدود الدينة بینما «الخان» خارجها 
والوكالة معدة للاقامة الطويلة. 


7 ۳۳5 ۳ جح 
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شکل (۳۸) مسقط آفقي للدور الآرضي من وكالة الغوري شکل (۳۹) مسقط أفقي للدور الأول من وكالة الغوري 


هل _ِ 


صورة (۱4۰) وكالة الغوري 
ج- الريع: 
هوعبارة عن مبنی من عدة آدوار يخصص للصناع» وآصحاب الحرف. ويحتوي 
الدور الأرضي على الورش وال محال والرافق والخدمات اللازمة. آما الطابقان العلویان 
فیحتویان على شقق منفصلة مكونة من حجرة أو حجرتین لعائلات الصناع آصحاب 
هذه الحال. وتشبه هذه الشقق إلى حد کبیر مثیلاتها بالوکالات. 


بي - 


صورة(١15١)‏ سوق الربع بالقاهرة 


ح- البازار: 
هي كلمة فارسية عبارة عن مجموعة من المحال التجارية مجمعة + مكان متسع 
ويقفل عليها باب واحد. 


..: 1111111111 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ۸ 


صورة (۱:۲) البازارات محال تجارية مجمعة 2 مكان واحد 


** نشاط تجارى موسمي: 

وهي تشمل الأسواق النوعية والموسمية. وتقام هذه الأسواق 3 بعض الساحات داخل 
المدينة أوخارجها عند ملتقي طرق الواصلات. وتعمل بصورة موسمية. وتمد أسواق 
الجملة والاسواق الحلية الممتدة على طول الشوارع التجارية داخل المدينة بآنواع السلع 
الختلفة. 

وچ القرن التاسع عشر مع دخول الانجلیز والفرنسیین مصر جلبوا معهم 
الطرز العمارية الايطالية والفرنسية التي كانت سائدة ب4 أوروبا 2 ذلك العصر. 
وأصبحت الباني 2 مصر ج تلك الفترة تتطابق مع هذا الطرز. وکانت المحال التجارية 
تقع 4 الدور الأرضي لهذه الباني واتسمت بالتجانس مع البنی. 

و النصف الأول من القرن العشرین آنشتّت ضاحية مصر الجديدة بمبانیها 
السكنية على الطراز الاسلامي البسط. وأخذت الحال التجارية الدور الأرضي منها 
والتي كانت على نفس طراز الباني التي تعلوها. كما وجد مکان مخصص لسیر الشاة 
يحميهم من أشعة الشمس والعوامل الجوية. وفی نفس الوقت یتیح للمتسوقین الفرصة 
للوقوف آمام توافت العرض ویعیدا عن الشارع التجاري. 


هل 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 

م اراز التجارية: 

4 النصف الثاني من القرن العشرين ظهرت المحال التجارية أو محال الأقسام. 
والتي عن طريقها يستطيع المستهلك أن يشتري كل ما يحتاج إليه من مكان واحد. 
ففیها تباع الملابس الخارجية والداخلية الرجالي والحريمي والأطفال والأدوات المنزلية 
والمفروشات.. وغيرها. 

وهذه النوعية من المحال التجارية هي بداية لظهور نوع آخر من الأسواق المغطاة وهو 
الأسواق التجارية المتكاملة أو «سوق المشی» وهوما يعرف حاليا باسم «المول التجاري 
Shopping Moll‏ أو المركز التجاري. ويضم هذا النوع مجموعة من المحال والمخازن 
التي تتنوع ‏ آحجامه ا. والهدف من تلك المراكز التجارية هو وجود تنوع عريض من 
المحال التجارية والخازن تحت سقف واحد . وإعطاء الفرصة للمتسوق أن يشتري كل 
ما يحتاج إليه من مكان واحد. كذلك إعطاءه فرصة للراحة أو التسلية عن طريق وجود 
المطاعم ودور العرض وألعاب للأأطفال. 

وترجع أهمية هذه الإطلالة التاريخية للمحال والأسواق التجارية. إلى أنها توضح 
للمخطط والصمم 2 هذا المجال طبيعة اختيار مواقعها ومدى تلبيتها لاحتياجات 
الإنسان آنذاك وأشكالها العمارية. ومدى وفائها بطبيعة الأنشطة التجارية. ومن ثم 
نلمس تطورها التصاعدي الذي یتناسب طردي مع تصاعد احتياجات الانسان 4# كل 
مكان وزمان. 

الآساليب الحديثة لعرض السلع: 

العرض الجيد هو هدف ووسيلة فعالة لنقل المعرفة وجلب الاستمتاع والبهجة للزائر 
أو العميل وترغيبه لمعاودة الزيارة رات آخری. وللعرض الجيد أنواع منها: 


لللللسسسسسسسسلسببببب فق 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 


0 


شكل (40)الأساليب الحديثة لعرض السلع 


۱- العرض الدائم: 

وه وعرض مجموعة من العروضات بطريقة دائمة. مغل العرض ك المتاحك» 
قلف يضم تا داق مرش يه لذا وجي الاعضاء يها تا نها من أكرواضم ۶ 
اا 

۲- العرض المؤقت: 

بالنسبة للعرض المؤقت فمن مسماه نری أنه يعرض العروضات لفترة زمنية مؤقتة 
قد تکون لدة ثلاثة أيام أو آربعة آشهر. 

۳- العرض الفتوح: 

هذا النوع من العرض يتيح للمستهلك الوصول والحصول على السلع ومشاهدتها 
وفحصها عن قرب. كما یسمح بحرية لسها واختبار جودتها وتجربتها بدون مساعدة 
الباشم. وغالبا ما یتاسب هذا النوع متاجر الأقسام ومتاجر خدمة النفس والعدید من 


هد _ِ 


۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


السلع مثل الأدوات الكتابية والجوارب ولوازم النزل ولعب الأطفال والحلوی وغیرها. 

أت اتعوضی لفلف 

یخصص للمنتجات الثمينة مثل الذهب والجوهرات والسلع مرتفعة الثمن والسلع 
التي يتأثر رونقها بكثرة الفحص والتقلیب حيث تعرض السلع على آرفف عالية أو تحفظ 
2 آدراج أوصندوق زجاجي لحمایتها من اللمس وعند رغبة التسوق لس وتجربة السلعة 
یستمین بالبائع مساعدته. 

۵- العرض ۶ مقدمة اگمرات: 

يستخدم 2 عرض النتجات. 4 راس المرات. 2 الراکز التجارية ( السوبر 
مارکت) ؛ ویکون ترکیز العرض على سلع سبق الاعلان عنها أو قد یکون علیها عروض 
ترويجية خاصة. 

5- عرض الناسبة الوقتة: 

يستخدم لعرض النتجات خلال مناسبة معينة لفترة معينة ومحدودة. ویحتاج هذا 
النوع من العروض إلى آفکار جذ ابة وجديدة لحاولة جذب آنظار التسوقین ویناسب 
عرض النتجات التي تتواکب مع موسم أو وقت معین مثل الادوات والنتجات الكتبية 
والدراسة + موسم الع ودة إلى الدرسة آ و مشل النتجات التي تعرض ‏ بد اية شهر 
رمضان. 

۷- عرض نمط الحياة الطبيعي: 

يركز على محاكاة الواقع وعرض النمط الطبيعي 2 الحياة مثل عرض منتج معين 
ومضاف اليه بعض الکمالیات. مثال متاجر الأثاث التي تعرض 2 مساحة معينة طقم 
لفرفة الجلوس مضاف الیها الکمالیات مغل الطاولات والستائر والسجاجید والاضاءة 
الساندة ونباتات الزينة من أجل إشعار التسوق بجو طبيعي يحاكي النمط الواقعي 
للحياة ويجذبه للمنتج العروض, ومن الشرکات الرائدة 2 استخدام هذا النمط 


شر کة ۲1662 
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ادارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸1 

م العرضن فتن تقاط اتتحصیل: 

يركز على وضع النتجات بالقرب من صنادیق التحصیل ( الکاشیر) وتکون لسلع 
تة هکت والتطاريات و الماك نايكلا , بحية تجزي مان التسوق وتر به ف 
الراك جوقاليا ما يتان هذا الأساوب ك المرطبالسوير مارك 

4- العرض الصنف: 

لتسریع عملية الاختیار بالنسبة للمستهلك يلجأ العارض إلى تنسیق النتجات حسب 
نوعها أو مارکتها أو حجمها أو لونها ضمن منطقة عرض واحدة. 

وبصفة عامة الأهداف الأساسية للعرض ا لسلیم: 

- زيادة البیعات وایجاد الرغبة 2 الشراء لدی التسوق. 

- اعطاء انطباع حسن عن النتج وجودته وابراز محاسنة. 

- تسهیل عملية اختیار وشراء النتجات على الستهلك. 

أنماط ا لخطط ا لتنسيقية داخل مکان العرض: 

الا :الصف اكرق: خانیا: التصمیم الشيکي. 

أولاالتصويم الكو 

هوتنسيق متنوع يعطي حرية للتجول داخل المعرض ب آي اتجاه ويمكن الابتكار 
لطرق العرض يف كل رکن من آرکان المرض, وخالياً ما یتم فيه ے مخا جر اللاب 

ومن ممیزاته: 

-١‏ سهولة الحرکة. 

۲ التنوع. 

۳- التشویق وجذب الأنظار. 

آما من عیوبه: 

۱- لا یوفر الساحة الد اخلية للمکان. 


حطس 


۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


شکل (4۱) التصميم الرن داخل العارض أو الحلات التجارية 


خانیا: التصمیم الشبکي: 

وه و تصمیم ذو نمط شبكي لتحدید المرات داخل الکان وتوزیع السلع فيه بحیث 
تشجع التسوق على إكمال التجول بالکان واستعراض معظم آقسامه. كما لا يترك له 
مجال لاختصار التسوق, وغالب یکون هذا النمط من التصمیم ك الأسواق الركزية 
(السوبر مارکت) على شکل متوازي للمعروض. 

ومن ممیزاته: 

ات قر اسا وو الشركة 

۲- انتظام الترتيب. 

ردو لاه و 

آما من عیوبه: 

۱- غير جذاب لانه موحد التنسیق ولذلك یستخدم مع السلع الضرورية كالأدوية 


والأغذية. 


للطططططلطل طبخ 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض //// 


شکل (4۲) التصمیم الشبكي داخل العارض أو الحلات التجارية 
الأسس العلمية التي يجب أن یقوم علیها أسلوب العرض: 
-١‏ الترتيب. 
۲- الاتسجام. 
*- التوازن. 


-٤‏ الوحدة. 


ه- مستوى الرؤية. 

5- وضوح فكرة العرض. 

اك ار 

يجب التأكد من أن تشكيلة المنتجات مصفوفة ومعروضة بشكل مرتب يجذب أنظار 
التسوقین. كما يجب التأكد من عرض النتجات 3 مواسمها ووضعها بشكل يسمح 
رؤيتها والتعرف عليها بسهولة؛ وعرض السلع المترابطة مع بعضها البعض وأسعارها 


تكون معروضة بشكل مرتب وصحيح. 
۲- الانسجام: 


لابد أن يعم ویسود جمیع ما يعرض بمکان العرض سواء خارج الفتارین أو داخلها . أو 


سل 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 
بمعنی آخر انسجام محیط الکان آجمع (الدیکورات- الألوان- الخلفیات- الکملات- 
السلع- الاضاء2) . 
۳ التوازن: 
هو یتوقف على تماثل الترتیب والتنظیم بين العروضات التقاربة 2 نوعها من حیث 
الاهمية والحجم والشکل والعصر. وكذلك اللون. 


-٤‏ الوحدة: 
یمکن تفسیرها بآنها الاثر أو القيمة الحيوية للمعروض لجمالها أو أسلوبها الفني أو 
شخصيتها المتدفقة. 


ه- مستوى الرؤية: 

إن هنالك طريقة لحساب مستوى الرؤية 4 المكان عن طريق حساب معدل مستوی 
النظر للزائرين والقدرات العضلية والجسمية لهم والمتمثلة بالحركة المريحة للرأس 
والعين حيث يستطيع الانسان العادي أن يحرك عينيه بزاوية مقدارها ۲۰درجة إلى 
أعلى و ۰ ۶درجة إلى أسفل دون عناء. ولحساب العلاقة بين مستوى العرض ومستوى 
النظر كما أوضح ذلك نتبع الخطوات التالية: 

- رسم خط يمثل خط الأرض. 

- رسم خط يوازيه ويمثل متوسط مستوى النظر للزائر. 

- رسم زاوية ۲۰ درجة فوق مستوى النظر إلى أعلى. 

- رسم زاوية ۰؛ درجة مع مستوى النظر إلى أسفل. 

- یحسب الارتفاع المطلوب فوق مستوى النظر بطرح ارتفاع مستوى النظر من 
ارتفاع العينة. 

- يحدد الارتفاع المطلوب (یحسب وفق مقياس الرسم التبع 2 بداية الرسم) . 

- قياس المسافة ما بين نقطة النظر عند رأس الزاوية والخط الذي يمثل ارتفاع 
العينة: 


gg 
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وات تحص یناقهد اللطارية و الى كندل اا اتطلوب ما حن اه 
العروضة ونقطة النظر. 


ا وعد باد - پجیت ہے سے — 


شكل (44) العلاقة بين مستوى العرض ومستوى النظر 
منخفضة قلیلاً حتی لا یصاب الزائر بما يسمي الدوان وآن تکون هنالك مسافات نسبية 


بين القطع أو العروضات العروضة. حتی یتسنی |براز آهمية وقيمة كل قطعة على حدی. 


شکل (40) ارتفاعات الا شخاص بالنسبة للمعروضات 


هل 
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شکل (47) المسافة الصحيحة بين القطعة العروضة والشاهد» لزاثر 


شکل (۷:) أضرار المسافة الخاطئة لروّية العروضات على الزاثرین 


5- وضوح فكرة العرض: 

یتضح فكرة العرض عن طریق طريقة الترتیب والواد الخام المستخدمة والدیکورات 
والتجهیزات الستخدمة ومکملات العرض والارشادات والإضاءة وشدتها ولونها. 

ویمکن أن تتضح فكرة العرض باستخدام آسلوبین هما: 

أ- التتابع التاريخي أو التسلسل الزمني: 

الناظر للمعرضات یری آنها تعرض ‏ تتابع تاريخي من الأقدم إلى الأحدث أو 
لتتابع عصور معينة ل عرض أسلوب العصر ب الز خرف ة آو عرض طراز ز خر 2 


عصر ما. یتناسب مع العرض داخل التاحف أو العارض التعليمية والعلمية. 


ملب ف 
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ب- العرض الموضوعي: 

يقوم على عرض العروضات طبقاً لموضوع العرض بتجميع الموضوعات المائلة مع 
بعضها مثال مجموعة الألبان مع بعضها 2 عرض واحد ...الخ» يناسب العرض 2 
المعارض التعليمية والعلمية والتجارية والمتاحف. 

بصفة عامة يتأثر أسلوب العرض بأمور منها: 

-١‏ نوعية المورد الأساسي من المقتنيات وطبيعتها. 

۲- شكل وحجم قاعات العرض. 

۳- ثقافة وقیم وعادات آهل الدولة أو الاقلیم الذي يوجد به العرض أو المتحف أو 
المحل التجاري. 

غ- العاملين ومدی معرفتهم بالأسس الفنية للعرض وقدرتهم على إعطاء انطباع 
جيد عن المنتج وجودته وإبراز محاسنة أثناء العرض. 

الوسائل الإعلانية المساندة للعرض: 


شكل (48) أنواع الوسائل ال علانية المساندة للعرض 
-١‏ شاشات العرض: 
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والخارجية بنوافد العرض والشوارع. وذلك لشد الانتباه وجذب نظر الارة للمعروضات. 
وتتمثل تلك الوسائل البصرية 4 عرض لتصوير النتجات أو عرض لتحريك الکامیرات 
على کل آجزاء الکان لتوضیح العروضات. 

وشاشات المرضن الكبيرة أو الصغيرة سواء داخل المعرض أو المحل أو خارجة 
أصبحت عنصر هام 2 الاعلان فهي تساعد على إحداث التفاعل المطلوب بين المارة 
والبظاسة اتعروضة آو الت سيد غرظيا £ وفك قربي لكي تبطى توما ن التشويق 
والحث على الرجوع مرة آخري لمشاهدتها على الحقيقة. 

ورسالة العرض عن طريق الوسائل البصرية يجب أن تک ون بسیطة جدا مع عدم 
وجود تعقید ات مرئية أو حذف أو زيادة تصرف انتباه المارة. 

مميزات الوسائل البصرية داخل المعارض أو المحال التجارية: 

"ا جنب الانتياه: 

فهي طريقة هامة لجذب الانتباه وتشويق المشاهد. ووجود عدد من شاشات العرض 
داخل المعرض أو المحل تجعل أكبر عدد من المشاهدين يرون نفس المعروضات. 

۴ اختلاق المتعة: 

فالوساكل البصرية تساعد على اختلاق المتعة مما يتسبب 4 قضاء أكبر فترة 
نة اهل المحل. 

* مساعدة البائعين: فهي تساعد البائعين 2 عملية البيع. 

ومن عيويها: 

۴ ارتفاعالصوت: حيث يجب أن يكون ارك ى اقا وم صرف انتباه 
اة 

۴ استهلاك وقت المتسوق: فرسالة الوسائل البصرية داخل المحل يمكن آن يفسر 
على أنها تسلية. 

ويجب اختيار الموقع المناسب للعرض بالوسائل البصرية داخل المعرض أو المحل إلى 
جانب زمن العرض نفسه وذلك حتى لا يؤثر على وقت المستهلك. 


للب فق 


رة (۱۵ شاشات ١‏ ض الخارحية دا لشوا 
صو ض الخارجية با لشوارع 


ِ_ 8 


۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافد العرض 
۲ البطاقات الشارحة والمصاحية للمعروضات: 
البطاقات الشارحة وطاق القستيقه من المتاصير الياقة ك مات الفرخ نظرا 


فهم وإضافة معلومة ثقافية أو علمية عن تلك العروض. وهي وسيلة فعالة وهامة لإنجاح 
رسالة التحف أوالمعرضن أو المحل أو المركز التجارىء وتعتبر محتويات البطاقة مادة 
تعليمية وتقديمها المرئي جزء عضوي من المعرض. وهناك أمور لابد من أخذها 2 
الاعتبار عند اختیار ووضع البطائق | لشارحة یمکن اجمالها 2 النقاط التالية: 


أن تکون البطاقة هادفة وتتألف من اسم العروض کلمات بسيطة للفاية بالاضافة 
إلى رقم تسجیل العروض ب السجلات على الکمبیوتر. وبیانات آخری مثل الصدر 
الذي جاءت منه والسعر 2 حالة النتجات العروضة للبیع. آما 2 حالة التاحف 
فیدون تاريخ العثور على العروض. 

أن تكون مرئية وملفته للنظر . 

أن تكون 2 مستوى النظر. 

أن يكون حجمها متاسبا. 

آن یکون طراز كقاية البظاكق قاتا وموحدا 3 آنحاء العرض. 

مادة البطاقة يجب أن تکون من مادة تستطیع تحمل الأجواء الختلفة. كأن تکون من 
الورق القوی أو البلاستيك أو الزجاج أو الخشب أو النحاس. 

تکتب البطاقة بخط واضح مثل خط الثلت. أو النسخ الکبیر أو النسخ الصفیر أو 
الخط الفارسي, أو خط الرقعة, ولا ينبغي استخدام الخطوط الستحدثة. 

یفضل آن تترجم البطاقة با حدی اللغات الأجنبية التد اوه عالیا مثل الانجليزية 
وتکتب آسفل الكتابة العربية أو بجوارها حسب حجم البطاقة. أو بطاقة آخری 
مقابلة لها. و لکن 2 حالة التاحف فیجب أن تترجم البطاقة بإحدى اللغات الا جنبية 
الع اران عا وتر اغآ وك النطاقة دا خل ار اة ال افش العروضة 
من الأمام أو إلى جانب التحفة 2 اتجاه الزائرين. 


للب فق 
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- بالنسبة للمعروضات المعروضة بجانب الجدران أو اللوحات الفنية المعلقة على 
الجدران يراعى أن تكون بطائق التصنيف معلقة على الحائط بجانب المعروض 
بشكل لا يعوق الرؤية. 

- يراعى أن تكون البطاقات موحدة المقاس بقدر الإمكان . 


- يراعى أن تكون البطاقات موحدة ب4 نوعية الخط ولون الورق والإطار الذي توضع فيه. 
- عدم الإكثار من المترادفات وأن تكون المعلومات مركزة بقدر الإمكان دون تعقيد. 


صورة )٠١١(‏ نماذج مختلفة من البطاقات الشارحة للقطع المتحفية 2 متاحف مكة المكرمة 

*- النشورات الإعلانية : 

تستخدم لتعريف وترويج المنتج فقد توضع على حامل خاص ب مدخل المتجر أو 
بالقرب من مكان عرض المنتج أو المعروض. 


صورة )١157(‏ النشورات الإعلا نية 


لاس 
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4- اللصقات الدعائية : 
تستخدم إما بوضعها على الزجاج لنوافذ العرض أو توضع على آرفف عرض 


صورة (۱۸) اللصقات | لد عائية 
۵- اللافتات الاعلانية 
تستخدم الینرات لجذب انتباه الفرد وتعريفه بالمنتجات أو العروضات. وقد توضع 
تلك اللافتات داخل أو خارج الحل أو العرض. 


دجاج كنتاي پر 16۳62 
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صورة (۱4۹) اللافتات الإعلانية 
5- لوحات العلامة التجارية 
تلعب دور هاا < تعریف العمیل بالعلامة التجارية وتذكيره بها وكذلك إشعاره 
بتوفرهاء وقد توضع هذه اللوحات 4 آعلی آرفف العرض أو على الجدران 2 مکان 
العرض. 


دلبب ف 
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صورة (۱۵۰) لوحات العلامة التجارية 
۷ الجسمات الاعلانية 
تستخدم الجسمات لجذب ولفت انتباه الفرد. وللتعریف بتوفر النتج بالاضافة إلى 
ترسیخ الاسم التجاري الذي یکون مکتوب على الجسم. ویوجد بعض الجسمات التي 
تستخدم لتوضیح الکونات الد اخلية للمنتج أو مراحل التصنیع التي يمر بها النتج مثل 
سخانات الخزف السعودي. 


صورة (۱۵۰۱) الجسمات الإعلا نية 
ملحوظة هامة: لا یمکن اغضالها: وهي السجلات: 


أهمية و جود السجلات: 


تعش قل وبا با تا س ا لترو ات وصفورة لها نيت تشهل فك البيانات 
على معلومات حول رقم القطعة. كيفية الاقتناء. اسم البائع . تاريخ الاقتناءء الوصف 


ا 
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باختصار القاییس. تاريخ الصلاحية. وبالامکان الاستفادة من الحاسب الالي 2 
تسجیل کل هذه العلومات لتسهیل الهمة وتوفیر الجهد والوقت اللازمین للبحث عنها. 
ثانیا : الخدمات: 
مفهوم الخدمة: 
هي تلك الأنشطة والفعالیات غير اللموسة التي تهدف الي |شباع حاجات الستهلك 
النهائي مقابل دفع مبلغ معين من الال أو دون أن تقترن بالدفع مثال: صناعة الأطعمة 


السریه 1 قن خدمة وبذات الوقت تتضمن عدداً من الکونات اللموسة مثل الطعام؛ 


والتغلیف وغیره. 


تيف الكو اتو من ا اض تنو رها عن سم اا دوفن ف 
هذه الخصائص ( اللاملموسة:؛ عدم التجانسء التلازمية» ومشكلة التخزين) وفيما 
يلي شرح لتلك الخصائص: 

أ- اللاملموسة: 

تعد الخدمات غير ملموسة . إذ لا يمكن حملها أو لمسها أو رؤيتها قبل الشراء ‏ على 
عكمس السلع المادية التي يستطيع المستهلك قبل شرائها لمسها مشل قطعة من الملابس 
وقیاسها. 

ب- عدم التجانس: 

تواجه عملية تطویر وتسعیر وترویج وتسلیم الخدمات تحدیات تتعمق بعدم انسجام 
جودة الخدمة, وذلك لأن الخدمات ترتبط بالأفراد الذین یقدمونها. اذ تختلف جودة 
الخدمة حسب قدرات الأشخاص الذین يقدمونهاء وطريقة آداء العمل من یوم لآخر. 

ت- التلازمية: 


تختلف الخدمات عن السلع آیضا من ناحية التلازم» والتي تتعلق أيضاً بمشكلة 
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الانسجام. لا یمکن 2 کثیر من الحالات فصل الستهلك عن مقدم الخدمة. على سبیل 
المثال یتوجه الطالب إلى الجامعة للدراسة. فان جودة التعلیم قد تکون عالية. ولکن إذا 
ا الخلا لب مهوا تفا سل ماما رین أن وی سا مه اة اد 
لم یجد مکتبة كافية. أو مساعدة حاسوبية: فأنه لن یکون راضيا عن التجرية الدراسية. 

ث- مشکلة التخزین (الخزون): 

إن ما يميز تکالیف مخزون الخدم ات هو ارتباطه ا بالطاقة الانتاجية العطلة 
والتي تحدث عند وجود مقدم الخدمة ولکن لا یوجد طلب علیها. وتتمثل هذه التکالیف 
بمدفوعات الأجور للاأضراد الذین یقدمون الخدمة. وكذلك تکالیف التجهیزات 
الست ةة تیمها 

وهذا يظهر من خلال فهم طبيعة الطلب على الخدمات. حيث يتقلب الطلب على 
بعض الخدمات بشكل واسع سواء كان ذلك حسب المواسم مثل السياحة التي تنشط ‏ 
الصيف مثلاء وقد يتقلب الطلب بشكل يومي مثل الطلب على وسائل النقل العامة حيث 
شرق ادحام ساعات الذروة صباحاً عند ذهاب الناس إلى آعمالهم ومدارسهم. 
مما يترك آثرا واضحاً 4 الحاجة إلى توفیر الزید من الخدمة 4 وقت معينء وبالقایل 
تظهر الطاقة الانتاجية العطلة 4 آوقات انخفاض الطلب. 

جودة ا لخد مات وعلا قتها برضا العمیل: 

مفهوم جودة الخدمة: 

تتعدد التعریفات بالنسبة لجودة الخدمة وذلك لا ختلاف حاجات وتوقعات 

العملاء عند البحث عن جودة الخدمة الطلوية. وكذلك الاختلاف 2# الحکم على جودة 
الخدمة. فجودة الخدمة بالنسبة لکبار السن تختلف عنها باللسبة للشباب وتختلف 
بالنسبة لرجال الاعمال عنها بالنسبة للعملاء العادیین ومنه یمکن إعطاء العدید من 
التعاریف لجودة الخدمة منها «تلك الجودة التي تشتمل على البّعد الإجرائي والبعد 
الشخصي كأبعاد مهمة 2 تقدیم الخدمة ذ ات الجودة العالية. حيث یتکون الجانب 


فص سس 
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الاجرائي من النظم والاجراء ات الحددة لتقدیم الخدمة آما الجانب الشخصي لخد مة 
فهو كيف یتفاعل العاملون بمواقفهم وسلوکیا تهم وممارساتهم اللفظية مع العملاء»: 
ترف ها باتها رهي جوده لمات ا تقد سوام كانت المتوظفة أن اللدرعة ای ال 
یتوقعه | العملاء أو یدرکونه | 2 الواقع الفعلي. وهي الحدد الرئيسي لرضا العمیل أو 
عدم رضاه حیث یعتبر 2 الوقت نفسه من الاولویات الرئيسية التي ترید تعزیز مستوی 
الجودة 2 خدماتها». وهي آیضا «ذلك الفرق الذي يفصل العمیل عن الخدمة. والجودة 
التي یشعر بها بعد استعماله للخدمة أو بعد توا کی كيرا مقن رش جود 
الخدمة من خلال الأبعاد الثلاثة الخاصة بالخدمات: 

٩‏ البُعد التقني والذي يتمثل 2# تطبيق العلم والتكنولوجيا لمشكلة معينة. 

** البعد الوظيفي أي الكيفية التي تتم فيها عملية نقل الجودة الفنية إلى العميل 
وتمشل ذلك التفاعل النفسي والاجتماعي بين مقدم الخدمة والعميل الذي يستخدم 
الخدمة: 

#۴ الإمكانيات المادية وهي المكان الذي تؤدي فيه الخدمة. 

من خلال التعاريف السابقة نستنتج أن جودة الخدمة تتعلق بذلك التفاعل بين 
العميل ومقدم الخدمة حيث يرى العميل جودة الخدمة من خلال مقارنته بين ما يتوقعه 
والآداء الفعلي للخدمة. 

أهمية جودة الخدمة: 

لجودة الخدمة أهمية كبيرة بالنسبة للمؤسسات التي تهدف إلى تحقيق النجاح 
والاستقرار. ففي مجال المنتجات السلعية يمكن استخد ام التخطيط 2 الإنتاج» وتصنيف 
المنتجات بانتظار العملاء لکن © مجال الخدمات فإن العملاء والموظفين يتعاملون معأ 
من أجل إيجاد الخدمة وتقديمها على أعلى مستوی, فعلى المؤسسات الاهتمام بالموظفين 
والعملاء 5 لذلك تكمن أهمية الجودة 2 تقديم الخدمة فيما يلي: 


-١‏ نمو مجال الخدمة: حيث ازداد عدد المؤسسات التي تقوم بتقديم الخدمات. 
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۲- ازديادالمنافسة: إن تزايد عدد المؤسسات الخدمية سوف يؤدي إلى وجود 
منافسة شديدة بينها لذلك فإن الاهتمام بجودة الخدمة سوف يعطي لهذه المؤسسات 
مزايا تنافسية عديدة. 

۳- فهم العملاء: إن العملاء يريدون معاملة جيدة ويكرهون التعامل مع المؤسسات 
التي تركز على السلعة. فلا يكفي تقديم سلعة ذات جودة وسعر معقول دون توفير المعاملة 
الجيدة والفهم الاکبر للعملاء. 

5- الدلول الاقتصادي لجودة الخدمة: حيث أصبحت المؤسسات الخدمية 2 
الوقت الحالي تركز على توسيع حصتها السوقية لذلك لا يجب على المؤسسات السعي 
من أجل اجتذاب عملاء جدد» ولكن يجب كذلك المحافظة على العملاء الحالیین, 
ولتحقيق ذلك لابد من الاهتمام أكثر بمستوى جودة الخدمة. 

خطوات تحقيق الجودة 4 تقديم الخدمة: 

لتحقيق الجودة 4 تقديم الخدمات يجب إتباع الخطوات التالية: 

۱- جذب الانتباه وإثارة الاهتمام بالعملاء: 

إن جنب انتباه العملاء وإظهار الاهتمام بهم من خلال المواقف الإيجابية التي 
يبديها مقدم الخدمة:؛ فالاستعداد النفسي والذهني للاقاة العملاء وحسن المظهر, 
والابتسامة الجذابة والسلوك الإيجابي الفعال والثقة بالنفس... الخ» تعتبر كلها بمثابة 
مثير يؤدي إلى إيقاظ الرغبة لدى العملاء من أجل الحصول على الخدمة التي يريدها 
إلى جانب ذلك فإنها تعزز الولاء الدائم للعملاء من أجل الحصول على الخدمة وتكرار 
الحصول عليها باستمرار. ويمكن تحقيق ذلك من خلال المواقف الإيجابية التالية: 
* الاستعداد النفسي والذهني لمقابلة العملاء والاهتمام بهم والرغبة ي تقديم 


الخدمة لهم . 
** حسن المظهر والابتسامة 2 التعامل مع العملاء وإظهار روح الود والحبة 2 
مساعدتهم 5 
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۶ الروح الايجابية نحو العملاء بفض النظر عن النوع؛ والعمر والظهر . 

** الدقة التامة 2 اعطاء الواصفات عن الخدمة دون اللجوء إلى البالفة أو التهویل . 

* اشعار العملاء بالسعادة 4# تقدیم الخدمة وآن القسسة التي يعمل بها تمثل آفضل 
المؤسسات تأکیدا للجودة و الاهتمام بتقدیمها. 

* عدم التصنع 2 القابلة والحدیث والتخلص من الصور السلبية 2 التعامل . 

* الترکیز على أن المؤسسة تبداً بالعمیل وتنتهي به 2 توفیر الخدمة . 

۲- خلق الرغبة لدی العملاء وتحدید حاجاتهم: 
إن ایجاد الرغبة وتحدید احتیاجات العملاء تعتمد على الهارات البيعية والتسويقية 

لمقدم الخدمة ومن التطلبات الأساسية لذلك ما يلي: 

* العرض السلیم لمزايا الخدمة القدمة بالترکیز على خصائصها ووفرتها . 

* التركيز على نواحي القصور 2 الخدمات التي یعتمد علیها العميل مع الالتزام 
بالوضوعية 2 إقناع العمیل بالتعامل 2 خدمة آخری لتفادي القصور . 

* اعتماد كافة العدات البيعية كوسيلة للتأثير على حاسة السمع واللمس والنظر والشم 
والتذوق ...الخ فالرؤية أو اللمس تغني عن الاستماع . 

* ترك الفرصة للعمیل لكي یستفسر عن كافة الأمور التي يجب أن یستوضحها وآن 
يكون مقدم الخدمة مستعدا للرد على تلك الاستفسارات بموضوعية ودقة مما 
بل المعيل سمت بان امنرات اضكاء اة 

8 التركيز على الجوانب الإنسانية بك التعامل كالترحيب والابتسامة والشعور بأهمية 
توفير الحاجات الحالية والمستقبلية للعملاء . 

۳ اقناع العميل ومعالجة الاعتراضات لديه: 
إن عملية إقناع العميل باقتناء تلك الخدمة ليست بالأمر السهل وإنما تتطلب من 
مقدم الخدمة العديد من الجهود السلوكية القادرة على إيجاد القناعة لدى العملاء 
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عند تقديم الخدمات وكذلك معالجة الاعتراضات التي يبديها العميل عند الشراء أو 

يضع العراقيل أمام إتمام ذلك رغم اقتناعه بجودة الخدمة والسعر العقول 4 بعض 

الأحيان» فيرى البعض أن عملية البيع لن تتم دون وجود اعتراض من قبل العميل لذلك 

فطريقة الرد على الاعتراض تختلف من موقف لآخر لذلك فهناك مجموعة من القواعد 

التي يمكن الاعتماد عليها 2 الرد على اعتراضات العملاء ويمكن توضيحها كما يلي: 

*** أن يلتزم مقدم الخدمة بالقاعدة الذهنية 2 فن التعامل مع العملاء وهي أن العميل 
افا طلى مدق حبك ريعب أن يكو مقرم النقدمة ديلو مائميا 2 الوذ شاع العميل زلا 
يعمل على تأكيد خطأ وجهة نظر العميل مباشرة ولكن يجب أن يعتمد على مجموعة 
من المبادئ 2 هذا المجال وهي : 

- الاقلال من الاعتماد على النفي المباشر مع الاعتماد عليه 2 الحالات التي لا يكون 

- طريقة التعويض وتقوم على تعويض اعتراض العميل على سعر السلعة مثلاً بإظهار 
جودتها . 

- طريقة العكس وتقوم هذه الطريقة على قلب الاعتراض إلى ميزة . 

- طريقة الاستجواب وتقوم هذه الطريقة على أن یلجاً مقدم الخدمة إلى توجيه بعض 
الأسئلة على العميل بحيث يكون 2 الإجابة عليها تقييد لاعتراضه . 

* یجب أرويكون مقدم الخدم 2 مستمعاً جیدا العمیل ون بظهر الاهتمام والیفظة فع 
تدوین الاراء واللاحظات التي یبدیها العمیل حتی يتم ارضاء کبریاءه. 

** يجب على مقدم الخدمة أن لا يأخذ اعتراضات العمیل قضية مسلم بهاء فقد یکون 
العمیل يرغب 2 اقتناء خدمة معينة لکنه يشير الاعتراض فقط من أجل انهاء 
المقابلة لذلك فیجب أن یکون مقدم الخدمة يفطا لذلك واذا ما تأکد من استحالة 
التعامل معه يجب انهاء القابلة بشکل لبق . 

** يجب على مقدم الخدمة أن لا یجعل العمیل یشعر بانهزامه 2 الناقشة وأنه قد 
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انتصر عليه لأن هذا الشعور قد يوّدي إلى فشل عملية البیع بعدما أن کادت تنتهي 
بنجاح. 
-٤‏ التأكد من استمرارية العملاء بالتعامل مع المؤسسة : 
وعملية التأكد من استمرارية التعامل مع المؤسسة وخلق الولاء لدى العملاء يأتي 
من خلال بعض الخدمات البيعية والتسويقية التي تشكل ضمان لولاء العملاء للمنظمة 
ومنها: 
** الاهتمام بشكاوي العملاء وملاحظاتهعم. بحیث يجب على مقدمي الخدمات أن 
یکون وا على درجة عالية من الصبر 2 استیعاب شكاوي العملاء واتخاذ الاجراءات 
التي یمکنها معالجة ذلك من خلال : 
- الاعتذار لهم وإشعارهم بأهمية الشکوی القدمة لهم. 
- تعویضهم عن الخسارة الناجمة عن ذلك . 
- استبدال السلع المستخدمة 2 الخدمات . 
- تقديم الشكر للعملاء وتعظيم دورهم 2 دعم المؤسسة وتوفير الخدمات الجيدة 
بصورة دائمة . 
** توفير خدمات ما بعد البيع بعد إتمام عملية البيع والتعاقد فعلی مقدمي الخدمات أن 
يتابعوا باستمرار تقديم قطع الغيار فتقديم هذه الخدمات بكفاءة عالية يساعد على 
استمرار العملاء 2 التعامل مع المؤسسة وبالتالي استمرار وجودها واستقرارها. 
إدارة توقعات المستهلكين أو العملاء : 
إن تقييم جودة الخدمة من طرف العملاء يتم من خلال توقعاتهم. أي المقارنة 
ينون فنا توش روما ورک ته فا لذت اين خی ااه ان تاه وات ال 
#4 تصميم ا و سین أداكها ونا لمستوى توقعاتهم أو أكثر من ذلك؛ 
لذلك سنتطرق إلى أنواع العملاء وكيفية التعامل معهم: 
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إتيكيت التعامل مع العملاء : 

إن المؤسسة الجيدة هي التي تجد الأسلوب الجيد للتعامل مع عملائهاء ويتطلب هذا 
الفهم التام لطبيعة السلوك الانساتي؛ وخصوصا ا عاط الشخصية السلا عاد اتهم 
ودوافعهم وحاجاتهم واتجاهاتهمم. وقیمهم. وتقالیدهم ویمکن الاشارة إلى الاتماط 
الشخصية, ویمکن تحدید إتيكيت وطرق التعامل مع العملاء فيما يلي: 

: العمیل السلبي‎ -١ 

ویتصف العمیل هنا بالخجل والزاجية. وكثرة أسئلته ورغبته 2 الاصفاء بانتباه 
ويقظة إضافة إلى البطيء 2 اتخاذ القرارات واعطاء الرد للاستلة التي تطرح علیه. 
فهو يفكر 2 موضوعات کثيرة أثناء حدیث الوظف معه مما یقلل من درجة ترکیزه 
واستیعابه لحتوی الحدیث. 

طرق التعامل معه: 
۴ الصبر ومحاولة الوصول إلى الأسباب التي تؤدي إلى عدم قدرته على اتخاذ القرار. 
۴ أن لا یجره الموظف للتصرف بالاتجاه الذي لا یرغبه . 
* مسایرته للوصول إلى ما يحقق رغباته . 
۴ تدعیم الحدیث معه بالادلة التي تعمق قناعته بما يقوله الوظف کاعطائه الزایا 
التي یحققها غیره من العملاء ممن قبلوا بالتعامل مع المؤسسة . 
تعمیق الادراك لدیه بأهمية وقته وجهده . 
۲- العمیل التشکك : 
ویتصف هذا العمیل بالشك وعدم الثقة؛ اضافة إلى لهجته التهكمية التي تتطوي على 
السخرية لا يقوله الغیر. وقد يطلب تقدیم البراهین. ویصعب عادة معرفة ما پریده. 

طرق التعامل معه: 
" عدم مجادلته فیما یقول . 


* معرفة الأساس الذي يبنى عليه شكه وعدم ثقته . 
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" تکییف الحوار معه بطريقة تزیل شکه وعدم تقته . 
" بناء جسور الثقة عن طریق الوافقة على بعض الجوانب التعلقة . 

۳ العمیل الثرثار : 

رة العميال ها اف ا اا ر كم بدا ت مورف ا 
الغیر ویتصف بالفكاهة والدعابة ويتصف باستحواذه على الحديث والخلط _2 
الوضوعات وله آسالیب لجر الآخرين إلى الحديث الذي يريده. 

طرق التعامل معه: 
* معاملته بحرص وحذر و التعبير عن الامتنان والتقدير لما يقدمه من اقتراحات. 
" الإمساك بزمام المبادرة أثناء الحديث معه. 
ل" إقتطاكه القوحية الخدیت كلما كان ذلك سناسا 
۴ الحرص على إبقاء الحديث ضمن سياق الموضوع أو الخدمة محل الحديث. 
* الموافقة على ما يبديه من آراء وتعليقات . 

-٤‏ العميل الغرور والمندفع: 

عرف لسر آنه مسب ست لدي ات را اقفو اد لس 
اتجاهات التميز والسيطرة إضافة إلى غروره الفرط. الذي يقوده إلى الشعور الزائد 
بالثقة. ویب دو 2 عجلة من أمره وينفذ صبره بسرعة ويقاطع الحديث ويعيق عمل 
الآخرین. كذلك يثار بسرعة ولا يسآل شعوره بأنه يعرف كل شيء. 

طرق التعامل معه: 
۴ محاولة إنهاء معاملته بسرعة . 
" الحرص على ضرورة مسايرته. 
* معاملته على أنه شخص ذو أهمية كبيرة وأنه صاحب الرأي القيم . 
" طلب النصيحة منه 2 المسائل المختلفة . 
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۴ الابتعاد عن الدخول 2 التفاصيل والتركيز على الهدف الأساسي . 
" انتزاع زمام المبادرة 2 الحوار معه . 
۴ استخدام عبارة نعم ... ولكن.. واستكمل الحديث. 

ه- العميل المتردد : 

ويتصف هذا العميل بعدم قدرته على اتخاذ القرار بنفسه وينظر إلى عملية اتخاذ 
القرار علی آنها عملية صعبة لا پستطیع القيام بها ویبدو 3 العدید من الحالات مترددا 
2 حدیثه وغیر مستقر ب رأيه؛ وعلی الرغم من عدم معارضته لما يقال له الا أن إجابته 
بنعم تکاد تکون مستحيلة. واذا تعرض هذا العمیل لوقف حرج» فانه يبدي عدم رغبته 
© القرارات التي ستفرض علیه. 

طرق التعامل معه: 
* اشعاره بآن فرص الاختیار آمامه محدودة . 
* إشعاره بآن الطریق إلى الحلول البديلة مفلق . 
8 اشعاره بافتقار رأيه للمنطق من خلال تدعیم آقوالك وآرائك . 
۴ 3 حالة اليأمس من الخروج معه بنتيجة. يجب تقدیم الشکر له واشعاره بأن لقاءه 

كان قرصه جيدة. 

5- العميل الغضبان : 

ويتصف هذا العميل بسرعة الغضب وإمكانية الإثارة بسرعة. فهو يبحث عن صغار 
الم ور وتوافههاء لكي يجعل منها مبررات كافية لافتعال الغضب» كما أنه يرى المتعة 2 
الإساءة للآخرين والحاق الضرر بهم و2 نفس الوقت يكون من الصعوبة إرضاءه لأن 
آراءه متشددة وفيها نوع من التهجم. 

طرق التعامل معه: 
" تهدئته والتعامل معه كما يريد واستیعاب ثورة الغضب والتعرف على مشاکله . 
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* الانضباط والتحکم 2 ردود الأفعال . 
" الاستمرار 2 توجیه الأسئلة له والاصفاء له . 
۴ محاولة الوصول إلى آسباب الفضب لديه ومعالجتها . 
" الترکیز على تقدیم خدمات آفضل . 
۴ عدم مجادلته فیما يصدره من آقوال . 
۴ تدعیم الحدیث معه بالأرقام والحقائق والبراهین . 
۴ التعامل معه بصفة شخصية خاصة إذا كان غضبه له صلة بالمؤسسة . 

۷- العمیل المشاهد اللسوق : 

یمیل هذا العمیل إلى التمعن 2 الأشياء و فحصهاء فلا یوجد 2 ذهنه شيء محدد 
برمدة وده الوق دوبالوكم من آنه يمن أن یکین عملا جد إلا أنه يب 
الخال را ا ليهو ان ك مواقا و سلطا ركاذ اشح ذلك و 
ما كان یقوم به. 

طرق التعامل معه: 
" عدم وضع العمیل محلا لترکیز الانتباه. وعدم ابداء تصرفات تشعر العمیل بذلك. 
" تتبع حرکاته والاهتمام به دون إشعاره بذلك. ومحاولة إبراز العلامات التي تشير 
إلى الخدمات التي تقدمها المؤسسة . 
اعطاء تعلیق عابر وسریع 2 حالة رؤية العمیل مهتم بخدمة معينة جديدة . 
۴ عدم الضغط باستخدام آسالیب ترويجية ومقابلته بالترحاب . 
۴ تقدیم البراهین التي تثبت أن ما تقدمه المؤسسة من خدمات هو الأفضل . 

۸- العمیل النزوي : 

ی هدا العميل باتش و اهاد القرارات سوعة ادرا ما بص اليشافكات 
الطويلة؛ تتحكم عواطفه بسلوكه الشرائي وتجذبه المظاهر أكثر من الضمون. فهو 
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یکره الشرح الفصل عن خدمة معينة. ويعتبر ذلك مضيعة للوقت. و4 حالة وقوعه ج 
الأخطاء فإنه يلقى اللوم على الموظف الذي قدم له الخدمة. 

طرق التعامل معه: 
۴ محاولة مساعدته لتجنيبه الوقوع 2 الأخطاء . 
۴ تقديم النصيحة التي تساعده على الاختيار الصحيح . 
۴ حثه على الاطلاع على المعلومات التي تتعلق باختياره قبل اتخاذ القرار؛ وتوضيح 

الالتزامات التي تقع عليه 2 حالة حدوث أخطاء. 

: العميل العنيد‎ -٩ 

ويتصف هذا العميل بأنه ايجابي النزعةء نشيط ومبادرء يتمتع باستقلالية عالية 
جداً؛ يفضل اتخاذ قراراته بصورة منفردة بعيداً عن تأثير الآخرين: فهو عنيد ومتشبث 
بآرائه التي قد تكون عن علم أو لاء وهو محافظ مقاوم للتغيير. ویرفض كل ما هو جديد 
ومتطور وذو عقلية مغلقة. 

طرق التعامل معه: 
* محاولة مسايرته فیمایقول, والثناء على ذلك .اظهار التقدير والاحترام لعارفه 

وكام 
" الطلب منه تقديم القترحات التي يريدها حول الخدمات المقدمة . 
۴ اشعاره بالاهتمام به وبالأشياء التي يقولها . 

۰- العمیل المفكر الصامت : 

ویتصف بالهدوء وقلة الکلام. فه ویستمتع آکثر مما یتکلم. یصعب تفییر آفکاره 
وآراءء بسرعة. یمتاز بالاتزان وعدم السرعة 2 اتخاذ القرارات. يبحث عن العلومات. 
یقوم بالقارنات للوصول للاختیار الصائّب. من خلال تحلیله وربطه بين العلومات 
وادراکه للخطر. 


بفصدط سس 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 

طرق التعامل معه: 
۴ معاملته باحترام والحرص على إعطاءه العلومات الصحيحة وعدم مناقشته بغير 

لم 
۴ الجدية 2 أسلوب الحوار المستخدم معه . 
* استخدام الحقائق والنطق التحليلي . 
" اعطاءه الأمثلة الرقمية والادلة . 

من خلال ما سبق یتضح بأن هناك اختلاف 2 شخصیات العملاء مما یجعل 
مهمة مقدمي الخدمة صعبة 2 التعامل معهم . لذلك على المؤسسات أن تقدم دورات 
تأهيلية لقدمي الخدمات 4 مجال علم النفمس والاجتماع من أجل الاطلاع على خبايا 
الشخصیات وفهمها وبالتالي ایجاد الحلول الناسبة للتعامل معها. 

تمییز النتجات : 

من ضمن آحد الاستراتیجیات التي اقترحها خبراء تسویق النتجات هي استراتيجية 
التمییز آو 502662 Differentiation‏ بمعنی جعل النتج أو الخدمة فر ذا e‏ 
له قيمة خاصة عند العملاء. 

ویمکن آن یکون التمیز مصدرا تلمیزه الضافسی1. وعلی الرغم أن الب 2 سوق 
متخصص قد يؤدي إلى تغيير النتج بغرض تحسین التمییز. الا أن التفییرات © حد 
اما ف را أما السويق ا وین ام فهو هاا رسف ا ق 6 
النتجات أو الخدمات. أو قائمة الاختلافات الناتجة. ویتم ذلك من أجل اظهار الجوانب 
الفريدة لنتج الشركة واضفاء قيمة علیه. وتعد کتب التسویق واضحة وصريحة فیما 
يقلاق بوجوب أن یکون آي تمییز قيا بالف للمشترین: ویشیر مصطلح عرض ايع 
التمیز إلى الدعاية الاعلانية لاظهار تمیز المنتج. 

2 الاقتصاد. التمییز الناجح للمنتج هو الذي يؤدي إلى المنافسة الاحتكارية ویکون 
غير متناسق مع شروط النافسة الثالية. والتي تتضمن شرط أن تکون منتجات الشرکات 


للب ف 
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التنافسة بدائل مثالية. وهناك ثلاثة أنواع لتمییز المنتج. بسيط: يستند إلى مجموعة 
متنوعة من الخصائص. أفقي: يعتمد على خاصية واحدة ولكن المستهلكين ليسوا على 
يقين فيما يتعلق بالجودة. رأسي: يعتمد على خاصية واحدة ولكن المستهلكين ليسو على 
يقين فيما يتعلق بالجودة. 

ضادة ا كن وهای ماه هنن کو ام كفوخ مسر تاش 
2 التغليف أو موضوع الإعلان. والنتج المادي لا يحتاج إلى التغییر. ولكن يمكن فعل 
ذلك. ويرجع التمييز إلى إدراك المشترين للفرق. بالتالي قد تكون أسباب التمييز 
جوانب وظيفية للمنتجات أو الخدمات. وكيفية توزيعها وتسویقها. أو من يقوم بشرائها. 

كما أن هدف التمییز یتمثل ‏ تطوير وضع النتج بحيث يراه المستهلكون فريدا. 
ويستخدم هذا المصطلح # كثير من الأحيان عند التعامل مع نموذج أعمال مجاني. 
وهو الذي تقوم فيه الشركات بتسويق نسخة مجانية ومدفوعة من منتج معين. وبفرض 
استهدافهم لنفس مجموعة المستهلكين» فلا بد أن تكون هذه النسخ المجانية المدفوعة 
متباينة بشكل فعال. 

ویصبح التمبيق مورا القام الأول من خلال الحد من الناضة الباشرة: بحیث 
مس الا اا ,وم اتا کر د ورا ات اى ای تفا وتات 
آقل مع منافسيه. كما أن استراتيجية تمييز المنتج الناجحة هي التي تنقل منتجك من 
المنافسة القائمة 2 المقام الأول على السعر إلى النافسة القائمة على عوامل غير متعلقة 
بالسعر (مثل خصائص النتج. أو استراتيجية التوزيع» أو المتغيرات الترويجية). 

قد يقول معظم الأشخاص إن الآثار الترتبة على التمييز هي إمكانية فرض فرق بين 
الأسعارء ولكن هذا يعد تبسیطاً كبيراً. فإذا لقى عرض الشركة تقييماً من المستهلك. 
ستكون هذه الشركة أقل حساسية بالنسبة لأوجه التعاطي مع العروض المنافسة؛ وقد 
لا يكون السعر من بين هذه الأوجه. فالتمييز يجعل العملاء ضمن شريحة معينة تقل 
لديهم حساسية الميزات الأخرى (غير السعرية) للمنتج. 


وا 


۱۳ إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 


ویع رف تمییز النتجات بأنه «تمییز السلع والنتجات بعلامة خاصة وصفة خاصة 
وشكل معين». 
و للتمییز العدید من الفوائد آهمها: 


سرعة التعرف علي السلعة. 

این وقع انشآ 

حنابة للسقيلك: 

الحصول على السلع ذات الجودة الأعلى من خلال معرفة الشركة المنتجة. 
الدعوة إلى المنافسة بين الشركات المنتجة. 


وهناك طرق لتمييز المنتجات أهمها: 
أولا: الاسم التجاري. 


ثانيا: العلامة التجارية. 
ثالثاً: شكل العبوة. 
أولا: الاسم التجاري 


آصبح الاسم التجاري 2 الوقت الراهن أحد أهم عناصر الملكية التجارية 
والصتاعیة. بل ومن آهم عناصر الحل التجاري: وذلاف باعتباره پسهم |سهاما كيرا 
ولذلك يعتمد التجار غالبا على ربط محلاتهم التجارية بأسماء وعناوین تجارية 


تميزها عن غيرها من المحلات التجارية بغية جذب العملاء لما يرسخ 2# اعتقادهم 


من شهرة وخبرة وسمعة حسنة تؤدي إلى تمتع المحل التجاري بثقة العملاء. الآمر الذى 
يصل بالاسم التجاري إلى أن يصبح من أهم عناصر المحال التجارية. 

وقد اقتضت الضرورة إلى تنظيم الناضسة بين الشروعات التجارية والصناعية 
بالاعتراف للتاجر بحقه على الاسم التجاريء وحماية هذا الحق من خلال تمكينه 
من الاحتفاظ باستعمال الاسم التجاري لتجره. ومنع الغير من منافسته عن طريق 


لبلب فق 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ال 

استعمال نض الاسم؛ أو استعمال اسم تجاري مشابه. مما يؤدي إلى تضلیل العملاء 
والحاق الضرر بالتاجر. 
تمييز متجره عن غيره من التاجر. وللتاجر مطلق الحرية 4 اختیار هذه التسمية. والتي 
قد تأتي على صورة تسمية واقعية أو على صورة تسمية خيالية أو من الأمرين معاء وبالطبع 
یلزم أن تکون هذه التسمية جديدة ومبتکرة وغیر مخالفة للنظام العام والاداب. 

ویعرف الاسمالتجاري بأنه «الاسم الذى يستخدمه التاجر 2 مزاولة تجارته 
ونمییز موسسته التجارية عن نظائرها». 

أو هو: التسمية التي یمارس الحل نشاطه بموجبهاء وقد يكون هذا الاسم الحقيقي 
كاعر أو اهما مسعهار ا كما تقرف اتمه ال امن تا الأعمال التجارية 

زهت اك من عرف الاسم التجاري بأنه «الاسم الذی يستخدمة التاجر فردا كان أو 
شرکة 2 مزاولة تجارته وتمییز مسسته التجارية عن غیرها». 
التجارى يتلاءم مع التطورات الكبيرة والسريعة التى سادت العاملات التجارية 
وأساليب المنتجين 2 ترويج بضاتعهم. نجد أن التعريفات السابقة قد أوضحت جانبا أو 
آخر من جوانب الاسم التجاري. ولعل التعريف الأكثر شمولية ووضوحا للاسم التجاري 
هوالذى يذكر فيه «أن الاسم التجاري هو التسمية التي تستخدم للدلالة على المحل 
التجاريء فيكسبه ذاتية خاصة تميزه من غيره من المحال التجارية التي تقوم بنشاط 
مماثل أو مشابهء وله قيمة مالية. ويعد أحد حقوق الملكية الصناعية والتجارية». 
يطلقه التاجر على متجره ليميزه عن المتاجر الأخری. وقد يكون ذلك الاسم من واقع 
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وا 
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An ۵ TY 


‌ 


ت 


صورة (۱۵۲) اسم تجاري مبتکر 

ما يجب مراعاته 2 الاسم التجاري حين تصمیم اللافتات: 
٠‏ آن یک ون واضح مرتي ولذلك یوجد منه الکتوب والبارز وعلی هيَة لوحات رقمية 

ومنها المضيكة. 
* يمكن أن ینبتق من العروض أو من النتج. 
۰ أن یکون E‏ 
٠‏ أن یکون لونه غامق علي خلفية فاتحة والعکس. 
٩‏ أن تراعی العادات والتقالید والقیم عند اختیار الاسم نفسه. 

خانیا: العلامة التجارید: 

كانت العلامة التجارية 4 بد اية ظهورها وقبل تطور استعمالها واستقلالها عبارة 
عن منظومة من القواعد العرفية والكتوية تنظم ‏ القانون التجاري باعتبارها آحد 
العناصر العنوية المكونة للمتجر مع غیرها من العناصر العنوية الأخرىء أي لم يكن لها 
تشریع خاص ینظم هذا الحقل من حقول الملكية التجارية. إلا انه مع التطور الاقتصادي 
وبعد الشورة الصناعية التي اجتاحت معظم بلدان العالم 2 القرن السابع عشر آلقت 
هذه الثورة الاقتصادية والصناعية والتجارية تأثيراتها على كافة النواحي التجارية, 


”للللسطسبببب فق 
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مما دفع معظم دول العالم إلى الاهتمام بالعلامة التجارية من خلال إصدار قوانين 
تنظمها باعتبارها جزء معنوي من المحل التجاري. 

ومع مرور الزمن أصبحت العلامة التجارية جزء هام 2 المتجر ويسعى جميع 
التجار إلى التميّز 4 اختيار علامتهم التجارية لتمييز خدماتهم أو منتجاتهم عن باقي 
الخدمات أو المنتجات لحماية حقوقهم ومصالحهم. ومن هنا كانت بداية الاهتمام 
اللحوظ بتنظيم موضوع العلامات التجارية من الناحية القانونية 2 الدول ذات 
الافتضتاد التظنور وان كسد آساشا على اا اة وات اة اض از آن اة 
التجارية تمثل نوعاً من المنافسة الشروعة بين التجار وتساعد على ازدهار الناحية 
الاقتصادية 3 الدولة. 

وعلی هذا آصبحت العلامة التجارية من آهم الوسائل التي تمکن الستهلك من 
التعرف على النتجات أو بضائع صانع أو تاجر بعينه دون غيره من الصناع أو التجار. 
فهي وسيلة تضمن عدم تضلیل جمه ور الستهلکین فلا پلتبس علیهم الأمر 2 اختیار 
ماهم راغبین فيه لخصائصه العروفة لدیهم. وتحفز الصانع أو التاجر على بذل 
آقصی ما 2 وسعه للارتقاء بجودة منتجاته أو خدماته لأقصى درجة لیضمن رواجها 
وحيازتها ورضاء الشريحة الستهدفة من انتاجها وبالتالي تفوقه | على مثیلاتها + 
ميدان النافسة. 

مفهوم العلامة التجارية : 

یختلف تعریف العلامة التجارية من دولة لأخرىء آومن شخص لآخر حسب الزاوية 
التي ینظر منها للعلامة التجارية. وهذا الاختلاف 2 وضع تعريف شامل للعلامة 
التجارية فتح الباب آمام خبراء القانون والتجارة والاستتمار 4 تحدید القصود 
بالعلامة التجارية. 

وتعرف العلامة التجارية بأنها «اشارة توسم بها البضائع والسلع والنتجات أو 
تلم بها تمییزا لها عن ما یماثلها من سلع تاجر عن آخر أو منتجات آرباب الصناعات 


حطس 
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الااخری . آو هي «کل إشارة أو دلالة يضعها التاجر أو الصانع على النتجات التي یقوم 
ببیعها أو صنعها لتمییز هذه النتجات عن غیرها من السلع المماثلة». 
والی جانب ما سبق من تعاریف نجد تعریف الخبراء القانونیین للعلامة التجارية 
على إنها «آي علامة استعملت على أي بضائع أو فیما له تعلق بها للدلالة على أن تلك 
البضائع تخص صاحب العلامة بحكم صنعها أو انتاجها أو الشهادة أو الإتجار بها أو 
عرضها للبيع». 
ومن خلال التعريفات السابقة يمكن تعريف العلامة التجارية بأنها «بصمة أو ختم 
على النتج بواسطة هذا الختم تتميز منتجات مؤسسة ما عن منتجات المنافسين 2 
الأسواق. سواء کانوا منتجین أو موزعین». وهي أيضا «وسيلة لحماية البتکر من التقلید 
ومن جانب آخر هي عقد بين النتج والستهلك فیما يخص خصائص النتج والامال 
التي یتوقعها الستهلك منهاء ومستوی الجودة والقيمة القدمتین من طرف العلامة 
التجاریة». 
آنواع العلامات التجارية : 
-١‏ العلامة الصناعية :هي سمة أو صفة النتج الذي ينتج السلعة. 
۲- العلامة التجارية: هي سمة أو صفة یضعه ا من یتلقی البضاعة من النتج لكي 
یبیعها إلى ا لستهلك. 
كما یمکن تقسیم العلامات التجارية الی: 
-١‏ العلامة ذاتا لهدف الا حتياطي: التمثل 2 الاحتیاط لحماية السلع أو الخدمات أو 
النتجات التي لم یصنعها التاجر بعد ویحتفظ بها لاستعمالها على منتجات آخری؛ 
أي مدخرة احتياطياً للمستقبل. 
۲- العلا ماتالمانعة: لا يكون القصد من اتخاذها هو استعمال هذه العلامة وانما 
يقصد منها منع الغير من إمكانية تسجيل أو استعمال علامة شبيهة من العلامة 
الاصلية. فيؤدي إلى تضليل المستهلك بين العلامتين؛ ومثال ذلك قيام شخص 


ملسب 8 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 
بتسجيل علامة تجارية باسم «أوليفين» لتمييز منتجات الزيوت ثم يقوم بتسجيل 
علامة تجارية أخرى باسم «أوليفيتا» أي علامة مانعة الهدف منها هومنع الغير 
من تسجيل أو استعمال العلامة «أوليفيتا « على منتجات مشابهة لنتجاته. 
ومن ناحية أخرى يمكن تقسيم العلامات التجارية الی: 

-١‏ العلامةالفردية: وهي آي علامة استعملت أو كان .2 النية استعمالها على أي 
بضائع أوفيما له تعلق بها للدلالة على أن تلك البضائع تخص صاحب العلامة 
بحكم صنعها أو إنتاجها أو الاتجار بها أو عرضها للبیع. والعلامة التجارية الفردية 
قد تكون مملوكة لشخص أو لشركة. 

؟- العلامة التجارية الجماعية: فهي التي تعود ملكيتها لأكثر من جهة. كالعلامة 
المملوكة لمجموعة مؤسسات أو نقابات. 

۳ شهرة القطاع العني من الجمهور 2 البلاد: هي العلامة التجارية ذات الشهرة 
العالمية التي تجاوزت شهرتها البلد الأصلي الذي سجلت فيه واکتسبت شهرة القطاع 
العني من الجمهور + البلاد. 

غ- العلامة التجارية ثلاثية الأبعاد: أي العلامة الجسمة التي يمكن تسجیلها ومن 
شم تتمتع بالحماية القانونية وفق نصوص قانون العلامات التجارية إذا انطبقت 
عليها بقية الشروط الواردة 2 القانون. 
أشكال العلامات التجارية : 
العلامة التجارية كما سبق تعريفها هي كل إشارة أو دلالة يتخذها التاجر أو الصانع 

لتمييز منتجاته أو خدماته عن غيرها من المنتجات أو الخدمات التي يقدمها الغيرء الا 

أن الخق 2 الحرید ار ار اختیان الملامة الفجارية الك پرغیها لبس سا 
مطلقاً بل مقید بمجموعة الشروط منها. أنه يجب أن تکون العلامة التجارية التي یمکن 
تسجيلها مؤلفة من حروف أو رسوم أو علامات أو خليط من هذه الأشیاء ذي صفة 


فارقة. 


حطس 
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وعلیه فان العلامة التجارية یمکن أن تتخد الأشكال التالیة: 

۱- الأسماءالتي تتخن شکلا ممیزا: 

يجوز للتاجر أن يتخذ اسمه أو لقبه کعلامة تجارية بشرط أن یوضع هذا الاسم أو 
اللقب 2 شكل مميز عن غيره من الأسماء. ومثال ذلك أن يتخذ شخص اسمه (عمار) 
كعلامة تجارية لكن لا بد أن يضع هذا الاسم 2 دائرة أو شزيع مثلا أو يكتبه بخط معين 
ملون لتمييزه عن أي اسم آخر مشابه أو مطابق لاسمه. كما يجوز للشخص أن يتخذ 
اسم الغیر کملامة تجارية ولکن بشرط موافقة هذا التي واذا کان الفیر متوقیا فعلیه 
آخن موافقة ورثته. 

۲- الحروف والأرقام: 

قد تکون العلامة التجارية مكونة من حروف أو آرقام أو کلاهما. ومثال ذلك اتخاذ 
تاجر أرقاماً کملامة تجارية لتمییز نوع من العطوره۵0۵ إلا أنه لا يجوز تسجیل الرقم 
كعلامة تجارية إذا كان هذا الرقم يؤلف بمفرده العلامة التجارية. آما إذا كان هو جزء 
من العلامة أوانه آبرز ‏ شکل خاص فلا یوجد ما یمنع تسجیله. وقد تکون العلامة 
التجارية على شکل حروف معينة یختارها صاحب العلامة التجارية للدلالة عن نوع 
سیارات. وعن شکل العلامة المكونة من حروف وآرقام مثل (02). 

۳ الرموز وا لصور والنقوش والرسوم: 

ویقصد بالرم وز, تلك الرسوم الرئية الجسمة کصورة نجمة آووجه انسان أو 
حیوان أو شجرة أو غيرهاء ویجب التنبیه هنا إلى أن كثير من الرموز لها ما یقابلها 
من الأسماء. فقد يستعمل تاجر شکل طائر کعلامة تجارية. وقد یقوم آخر باتخاذ اسم 
الطائر كعلامة تجارية. ویری البعض أن الرمز یستتبع ملكية التسمية الدالة علیه. 

أما الصورة القصودة اتخاذها کشکل من آشکال العلامة التجارية هي الصورة 
الفوتوغرافية للإنسان كأن یستعمل آحد الأشخاص صورته الشخصية کعلامة تجارية 
أو صورة الغير بشرط الحصول على الاذن من ذلك الغير. 
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آما فیما یتعلق بالنقوش فهي لا تعتبر علامة تجارية بحد ذاتها وانما تثمل الطريقة 
التي یمکن أن توضع بها العلامة التجارية على النتجات 
والرسوم یقصد بها أي تصمیم معين کمنظر طبيعي أو مناظر مشتقة من الخیال 


توضم 2 قار محدد لاظهار شکل ما. 

€ الآلوان: يجوز أن تقتصر العلامة التجارية كليا موكيا على او ا أو أكثر 
مق لون 

ه- الکلمات: 


ويقصد بها التسميات التي قد يستخدمها الصانع أو التاجر لتمييز منتجاتهم أو 
بضائعهم أو خدماتهم» وقد تكون التسمية جديدة ومبتكرة؛ وقد تكون مقتبسة من 
تركيب وجودة المنتجات أو البضائع؛ و يجب لاعتبارها علامة تجارية أن تكون جديدة 
ومبتكرة وغير شائعة الاستعمال. 

والعلامة التجارية المقلدة آو المسروقة يتم مصادرة تلك النتجات وإتلافها ومحاكمة 
من قام بذلك حسب القانون بالبلاد الذي يوجب محاكمة ذلك السارق عديم الضمير. 


صورة (۱۵۳) آشکال بعض العلا مات التجارية 


ما يجب مراعاته 2 العلامة التجارية حين تصميم اللافتة: 
۰ أن توضع بمکان واضح ومرتي. 


لوحة اخری مضيئة تبرز للخارج جانبية. 


هل _ِ 
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* یفضل أن تنبثق من الشيء العروض أو النتج. 
٠‏ أن تکون الالوان الستخدمة متناسقة مع لون اللافتة والاسم التجاري. 
* أن یکون لونها غامق لتبرز على اللافتة. 
۰ أن تراعي العاد ات والتقالید والقیم. 

ثالثاً: شکل العبوة: 

من فترة قري کانت کثیر من السلع تباع بدون عبوة وکانت العيوة عنصراً انيا 
بالزیج التسويقي وحاليا زادت آهمي 3 العبوة (التفلی ف) لدرجة أن بعضن السوقین 
يعتبرها العنصر الخامس 2 الزیج الترويجي بالاضافة للاٍعلان والبیع الشخصي 
وتنشيط البیعات والنشر. 

آهمية التعبثة والتغلیف: 

نظرا للصورة التي یترکها القلاف ے آذهان الستهلکین یمکن اعتباره عاملا مؤكرا 
لاشرام متت ما سير خلاف مت مین قد يودي إلى فير آدرالف المتيلعين كتير 
ما نرى ازدیاد الطلب على سلعة ماء لا لسبب إلا لاكتساب مظهر جديد أو استعمالات 
جديدة, نتيجة لتغيير غلافها فإشكالية الفلاف قضية الجميع سواء الستهلك, المنتج: 
والموزع وسنوضح هذه الاهمية كالتالي: 

أهمية التعبئة والتغليف بالنسبة للمستهلك: 

للغلاف أهمية كبيرة بالنسبة للمستهلك. فهو يميز المنتج عن البدائل النافسة. 
وهو آول وسيلة اتصال بين المنتج والمستهلك» وهو يعطي كل العلومات المتعلقة 
عن المحتوى ونوعية النتج وعن صورة الوّسسة. حيث وجد أن ثمانية من عشر 
من المنتجات المطروحة ب4 السوق هي منتجات فاشلة. هذا الرقم يبين سوء اتباع 
استراتيجية التفلیف. وهذا راجع إلى إهمال لذوق المستهلك وعدم القدرة على معرفة 
تطلعاته وحاجاته. كما يسهل الغلاف على الستهلك حمل المنتج ونقله واستخدامه 
كبا سكن إغادة اعمال رات مك یو مسا سل السنياك بنع ذاقيا قات 


لل سسسب فق 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 
ويعمل المصممون على إعداد أغلفة وعبوات بأشكال وألوان وأحجام مختلفة للتأثير 
على ذهن المستهلكين. 

وظائف التعبئة والتغليف: 

لقد تطورت الأدوار التي يؤديها الفلاف 2 العصر الحديث فقد كان دوره يقتصر 
بشكل أساسي على الاحتواء والحماية. آما الآن ظهرت وظائف أخرى تأخذ بالحسبان 
ارضاء للمستهلك وطبية لحاجاته ورغباته, وتسعی الوسسة من خلالها إلى تحقیق 
الاستمراریة والبقاء . وتتمثل هذه الوظائف 2 الهام الأساسية لظهور التغلیف 
وتشمل: 

-١‏ حفظ وحماية النتج. ۳- تسهیل عملية النقل والتخزین. 

۲- تسهیل الاستعمال. -٤‏ حماية البيكة من التلوث. 

العوامل التي تراعی عند تصميم واختیار عبوة السلعة: 

-١‏ خصائص الساعة الطلوب تخزینها :من حیث الشکل و النوع (سائل- مسحوق... 
الخ) والوزن والحجم والرائحة والمذاق والقابلية للتلف والبخر والاشتعال والتأثر بالضوء 
والحرارة والرطوبة ومحتویات السلعة وهل تؤثر الحتویات على غلاف السلعة آم لا٩.‏ 

۲- وسائل النقل الستخد مه 2 نقل السلعة: من حيث مدی تعرض السلعة للضوء 
والأتربة و الکسر آثناء النقل . 

۳ فترة تخزین السلعة . 

-٤‏ الأسماء والعلامات الميزة والبیانات: حيث يجب اب راز الأسماء والعلامات 
الميزة والبیانات التي يجب إظهارها على الغلاف الخارجي. 

۵- ملاءمة حجم العبوة: حيث يجب أن تتلاءم حجم العبوة مع العادات الشرائية 
للعملاءء وأماكن التخزین لدی الوسطاء. 

5- تضوق العبوة على عبوات النافسین: من حیث التمییز والحجم والشکل 
واللون...الخ. 


بح سس 
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۷- الواد المستخدمة 2 التغلیف: بحیث تتوافر فیها الشروط الصحية ولا تصنع 
من مواد ضارة أو من مواد تتفاعل مع مکونات السلعة. 

۸- بعض الخصائتص التعلقة بالعبوة مثل: سرعة وسهولة الفتح والاغلاق. 

9- الجاذبية 2 الشکل والقدرة على لفت النظر واثارة الرغبة لدی العمیل. 

۰- حساب تکالیف ا لحد الا قصی للتکالیف المخصصة للعبوة وا لغلاف الخارجي. 

۱- مراعاة ملائمة آلوان العبوة والغلاف الخارجي لطبيعة السلعة وأذواق 
العمللاء. 

۲- تأثير العبوة على البيئة: بحيث یمکن اعادة تصنیع العبوات الختلفة أو 
استخد ام العبوات متعددة الاستخدام. 


ویجب التأكيد 2 النهاية علی: 


٠‏ ضرورة قيام المنشأة بتعبئة منتجاتها 2 عبوات مميزة عن النافسین سواء من 
ناحية الحجم أو الشکل أو الادة أو اللون أو سهولة الاستخدام أو التکلفة...الخ. 

* قیام البائع بالتعرف على نواحي تمییز عبوة منتجاته على منافسیها والعمل على 
ابراز نواحي التمییز هده أثناء قيامه بالعرض البيعي. 


صورة (۱۵۶) اختیار محل نکتار للعطور الاسم التجاري وا لعلا مة التجارية الستوحاة من النتج 
وایضا الخقياز فشكل خاصى یه ا یی یه متتحاقة 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 
الاعلان عن المنتجات : 
أنواع الإعلانات المؤثرة 2 السلوك الاستهلا كي: 
#۴ الإعلان المباشر: 
قيية علخ بر اجه عن الشناهة أو الخدمة ویشیرالی آماکن تواجدها- 
وممیزاتها والخدمات التي ت دوا الا واا سا 
م“ الإعلان غير الباشر: 
وهو الذي یسمی إلى التأثیر على الجماهیر لتسلك سلوکا معینا ويأتي عن طريق 
استخدام أحد نجوم السینما أو الریاضیین الشهورین لنوع معين من السجائر أو العطور 
أو شفرات الحلاقة مثلا دون أن يذ کر اسم السلعة ولکن مجرد ظهور إحدى هذه السلع 
مع وضوح مارکتها من خلال عرض الفیلم یمتبر نوعا من الدعاية والاعلان لهذا النتج. 
آهمية وسائل الا عللان بالنسبة للمستهلك: 
۱- توفر للمستهلك معلومات مباشرة عن السلع أو الخدمات. 
۲- توفر الجهد والوقت والتکالیف للمستهلك 2 البحث عن السلعة ومکانها. 
۳- یمکن أن تعطي بیانات عن آسعار السلع أو الخدمات. 
-٤‏ تعطي بیانات عن آماکن تواجد السلعة أو الخدمة القدمة. 
۵- يغير مفاهیمه عن بعض السلع أو الخدمات. 
وسائل الا علان وأساليب التأثير 2 الستهلك: 
یعتمد مصمم الاعلان على الدراسات النفسية التي یتعرف منها آحسن الطرق .2 
التأثیر على آراء الناس وتغیر اتجاهاتهم ومن آمثلة آسالیب التأثیر 2 الستهلك ما يلي: 
۱- اعطاء الاعلان صبفة علمية باستعمال بعض الالفاظ الطبية أو الكيميائية. 
۲- استعمال حقيقة معروفة ولکن بطريقة ت تشعر الستهلك آنها ميزة خاصة بهنه السلعة. 
۳ استفلال بعض الخدع السينمائية ج التصوير لإبهار الستهلك بنتائج استعمال السلعة. 
6- محاولة |شعار الستهلك آن ما لدیه من سلع آصبح غیر صالح آو لم یمد مواقي للتقدم. 
0- استخدام الخدع اللفظية التي تشد انتباه الستهلك. 


هدس 
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المعارض ونوافد الحر ض 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 
الفصل السادس 
تطبيقات في تنسيق المعارض ونوافذ العرض 
تقرير عن معرض مقرر تنسيق المعارض و نوافد العر ض 
المعرض الأول / بعنوان «معرض التمور» 

تم اقامة العرض الأول 2 عملي مقرر «تنسيق العارض ونوافذ العرض » 
للمستوى السابع بعن وان «معرض التصور» وذلك 2 قاعة (۱۱۹) یوم الأثنين الوافق 
۱-۰ ۰م بمقر كلية التربية والعلوم بالخرمة قسم الاقتصاد النزلي 2 تمام 
الساعة الماشرة صباحا: وآشتمل المرض على عرض ركان الطالبات؛ وقد تم التجهیز 

للمعرض مع اتباع الخطوات الآتية: 

أ- مرحلة تحدید الأهداف: 

)١‏ تحديد الأهداف الأساسية لإقامة المعرض؛ وهدف كل مجموعة من الطالبات لعمل 
ركن معين للعرض, والنتائج المرجوة منه. 

ب- التخطيط للمعرض: 

)١‏ شرح طريقة بناء نوافذ العرض المتناسبة مع نوع المعروض بوجه عام وآنواع الحوامل 
المختلفة ومن ضمنها الحوامل التي تناسب نوع المعروض « التمور» وكيفية إعداد 
الخط ط اللوني 3 والتخطیط لاعداد العارضی وطرق العرض الختل 2 ومساعد ات 
العرض الختلفة. 

۲ عرض الفیدیوهات التعليمية التي توضح ما سبق وتوضح معارض للتمور وطرق 
عرضها. 

۳ تقسیم الطالبات لجموعات وتوزیع العمل داخل کل مجموعة فيما بینهم کلجان 
(الارشاد والشرح- التنظیم والتنسیق- المتابعة- الاستقبال) واختیار قائد منهم 
للتنسیق النهائي للمعروضات بك المعرض ککل. 

۶ تخطیط مکان العرض من خلال اعد اد خطة العرض من قبل الطالبات ( اختیار 


لل طبخ 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافذ العرض ۸ 

الأركان- موضوع العرض- نوافذ العرض- علامة التمييز أو العلامة التجارية- 

الاسم التجاري- الخلفيات- الألوان- الديكورات- مستويات العرض- طريقة 

التغليف- الحوامل- اختيار مساعدات العرض- الدعوات واللصقات «طريقة 

الإعلان»- الترتيب والتنسيق لمحتوى العرض) . 

ج- التنفين للخطة : 

- اشتمل العرض على (1) مجموعات من الطالبات اختلفن 2# اختيار موضوعات 
العرضء وهي كالاتي: 

-١‏ مجموعة الاستقبال للمعرض : وفكرتها «الاستقبال للمعرض» استخدمن 
انطالیبات از هار بتشسیقاته | اة وأیضا استخدمن الحلي والشکولاتة والقهوة 
کاستقبال للزوار مع وضع سجل لادلاء الزوار بآرائهم 2 العرض». 

۲- مجموعة النجوم : وفکرتها « كافيه فرنسي» يقدم القهوة وأنواع النسكافيه مع 
التمر وكيك التمر والعمول والكليجة والکرواسان على حسب ما يختاره الزبون من القائمة 
السعرة التي وضعتها الطالبات. وقد اهتمت الطالبات بکل جزء من آجزاء العرض 
(اللافتة- الاسم التجاري- علامة التمییز التجاریة- تجهیزات العرض- الدیکورات- 
الخلفیات- الإضاءة- مساعدات أو مکملات العرض- مستویات العرض- موضوع 
العرض- الالوان- الشکل النهاتي لنافذة العرض- طريقة العرض والترتیب- التفلیف- 
الدعوات- مطویات التوعية عن آهمية التمور- طريقة تعلیق لوحات آهمية التمور) . 

۳ مجموعة القهوة: وفکرتها «عرض تقليدي» یقدم آنواع التم ور مع الكيك 
بالتمر ودلة القهوة القديمة والقهوة السعودي والفناجین کمساعد ات للعرض. وقد 
اهتمت الطالبات بکل جزء من آجزاء العرض (اللافتة- الاسم التجاري- علامة 
التمییز التجارية- الخلفية التي یوجد بها شعر عن القهوة -تجهیزات العرض- 
الدیک ورات- الإضاءة- مساعدات أو مکملات العرض- مستویات العرض- موضوع 
العرض- الألوان- الشکل النهائي لنافذة العرض- طريقة العرض والترتیب- التفلیف 
-الدعوات- مطویات التوعية عن آهمية التمور والقهوة السعودي) . 

-٤‏ مجموعة البیت التاريخي: وفکرتها «عرض تاريخي» حیث قمن باعد اد ماکیت 


هدس 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 
لبیت تاريخي کمساعد ب العرض يُعرض عليه آنواع التمور الفلفة والمذكور أسمها على كل 
نوع» وقد اهتمت الطالبات بکل جزء من آجزاء العرض ( الخلفية من الأقمشة الترائیة- 
تجهیزات العرض- الدیک ورات- الاضاءة کالشم وع والقنادیل الصفيرة القدیمة- 
مساعدات أو مکملات العرض- مستویات العرض- موضوع العرض- الالوان- الشکل 
النهائي لنافذة العرض- طريقة العروض والترتیب- التغلیف- الدعوات- اللصقات 
على الانواع الختلفة- مطویات التوعية عن آهمية التمور) . 

ه- مجموعة الدلة: وفکرتها «عرض شعبي تراثي» حيث قمن بإعداد الا کیتات مثل 
النخا 8 وثب تن علیها نوع من آنواع التمور و ضا ماکیت لنجمة وهلال وثبتن عليه آیضا 
نوع من التمور» وقد اهتمت الطالبات بکل جزء من أجزاء العرض ( اللافتة- علامة 
التمییز التجاریة- الخلفية التي یوجد بها رسمه الدلة- تجهیزات العرض- الدیکورات- 
الإضاءة- مساعدات أو مکملات العرض کالفارش من الأقمشة التراثیة- مستویات 
العرضس- موضوع العرضس- الالوان- الشکل النهائي لنافذة العرض- طريقة العرض 
والترتیب- التفلیف- الدعوات- مطویات التوعية عن آهمية التمور) . 

5- مجموعة الزهور: فکرتها «عرض لالوان الزهور» عرض مميز رقیق 2 اختیار 
آلوانه التناسقة وتقنیات نوافذ العرض والساعد ات وماکیتات الأزهار الثبت علیها 
التمورء وقد اهتمت الطالبات بکل جزء من آجزاء العرض ( اللافتة- الاسم التجاريی- 
علامة التمييز التجاریة- الخلفية التي تتمیز بآلوان فاتحة وزاهية كألوان الزهور 2 
الطبيعة- تجهیزات العرض- الدیکورات- الاضاء2- مساعد ات أو مکملات العرض- 
مستویات العرض- موضوع العرضس- الألوان- الشکل النهائي لنافذة العرض- طريقة 
العرض والترتیب- التفلیف- الدعوات- مطویات التوعية عن آهمية التمور) . 

۷ مجموعة السکري: فكرتها «عرض ترائي للتراث السعودي» ویتضح ‏ اختیار 
الأقمشة والفارض التراثية الميزة وآلوان التنسیق والساعد ات من التراث السعودي کالدلة 
القديمة والعلقات والاکیتات الثبت علیها التمور وقد اهتمت الطالب ات بکل جزء من أجزاء 
العرض ( الخلفیة- تجهیزات العرض- الدیکورات- الاضاءة وهي قنادیل صفیرة- مساعدات 
آو مکملات العرض- مستویات العرضس- موضوع العرض- الالوان- الشکل النهائي لنافذة 


للب فق 
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العرض- طريقة العرض والترتيب- التغليف- الدعوات- مطويات التوعية عن أهمية التمور) . 

۸- مجموعة النخيل: فكرتها «مستوحاة من البيئة والمقتنيات القديمة « وتتضح 
4 استخدام الطالبات لجريد النخيل وخلفية توضح النخيل والأرضية من الموكيت 
الأخضر الذي يعبر عن الطبيعة والقلة وماكيت النخلة الذي يعرض عليه التمورء وقد 
اهتمت الطالبات بكل جزء من أجزاء العرض ( اللافتة- الاسم التجاري- علامة التمييز 
التجارية- الخلفية التي يوجد بها رسمة النخلة- تجهيزات العرض- الديكورات- 
الإضاءة- مساعدات أو مکملات العرض كالقلة والمشنات- مستويات العرض- موضوع 
العرض- الألوان- الشكل النهائي لنافذة العرض- طريقة العرض والترتيب- التفلیف- 
الدعوات- مطويات التوعية عن أهمية التمور) . 

9٩‏ مجموعة النخلة: وفكرتها «عرض تراثي» يظهر فيما عرضوه الطالبات من 
استخدام مساعدات تراثية كالحامل والجلسة العربية والقهوة والدلة القديمة والقنديل 
وخلافة. وقد اهتمت الطالبات بكل جزء من أجزاء العرض (علامة التمييز التجارية- 
الخلفية من القماش التراشي- تجهيزات العرض- الديكورات- الإضاءة- مساعدات 
أو مکملات العرض كالدلة والمخدات- مستويات العرض- موضوع العرض- الألوان- 
الشكل النهائي لنافذة العرض- طريقة العرض والترتيب- التغليف- الدعوات على 
شكل النخلة- مطويات التوعية عن أهمية التمور والقهوة السعودي) . 

وقد قامت جميع المجموعات بإعداد كروت الدعوات مختلفة الأشكال 
(المجسمة-المسطحة). 

د- التقييم للمعرض: 

قد قامت المكرمة وكيلة الكلية والمكرمة رئيسة القسم بافتتاح المعرض 3 تمام الساعة 
الماشرة سيا وكذامك هرر عرد من فاده العريين نف نم الحا 
المنزلي والأقسام المختلفة بالإضافة إلى طالبات الكلية وقامت قائدة كل مجموعة من 
المجموعات بشرح عرض مجموعتها كمرشدة. 

وأثنى الحضور الكريم على عروض الطالبات وتقديمهن للعرض. وكذلك أشاد 
الجميع بحسن الضيافة والتنظيم والعرض والجهد المبذول وقد تعاونت الطالبات 


ااا 
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وبذل وا قصاری جهدهم للخروج بالعروض 2 آبهی الصور. فالتعاون والعمل الجماعي 
هو آهم آسس التنسیق والعرض. 

ویتمیز العرض بالعدید من الأهداف آهمها أنه نشاط منهجي لقرر تتسیق 
العارض ونوافذ العرض حيث یتضمن آرکان عرض الطالبات بالستوی السابع. وهو 
جزء من تكليفاتهن بالقرر بالاضافة إلى أنه نشاط لا منهجي 3 نفس الوقت حیث أنه 
یساعد جمیع الطالبات بمختلف تخصصاتهن ومستویاتهن بالكلية على التعرف على 
العدید من الأفكار لانشاء معارضهن ومشروعاتهن الخاصة التي یمکن أن یقمن بها بعد 
التخرج والاستفادة بالهارات التي قدمت لهن. 


صورة (۱۷۵) مجموعة ا لقهوة. صورة (۱۵۰۸) مجموعة البیت التاریخی 
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صورة )۱١۳١(‏ مجموعة النخلة 


هد 
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تقریر عن معرض مقرر تنسيق المعارض و نوافد العر ض 
المعرض الثاني / بعنوان «معرض الملا بس التر آشیة» 
تم إقامة المعرض الثاني 2 عملي مقرر «تنسيق المعارض ونوافذ العرض» للمستوي 
السابع بعنوان «معرض الملا يس الشرافية» وذلك 2 قاعة (۱۱۹) يوم الأثنين الموافق 

م 2 مقر كلية التربية والعلوم بالخرمة قسم الاقتصاد النزلي 2 تمام 

الساعة الحادية عشر صیاحاء وآشتمل المعرض على عرض لأركان الطالبات. وقد تم 

التجهیز للمعرض مع اتباع الخطوات الا تية: 

أ- مرحلة تحدید الأهداف: 
)١‏ تحديد الأهداف الأساسية لإقامة العرض. وهدف كل مجموعة من الطالبات 

لعمل ركن معين للعرض, والنتائج المرجوة منه. 

ب- التخطيط للمعرض: 

)١‏ شرح طريقة بناء نوافذ العرض المتناسبة مع نوع المعروضن بوجه عام وأنواع 
الحوامل المختلفة التي تناسب نوع المعروض «الملابس» وكيفية إعداد الخطط اللونية 
والتخطیط لاعداد الممارضن وطرق العرض المحلفة ومساعدات العرض الختلقة. 

۲ عرض الفیدیوهات التعليمية التي توضح اللابس التراثية ومناسبات ارتدائها 
وأنواعها وتقسيماتها «ملابس کبار. ملاس صفار. ملابس آفراح أو مناسبات» 
والاکسبوارات الساعدة. 

۳ تقسیم الطالبات لجموعات وتوزیع العمل داخل کل مجموعة فيما بینهم کلجان 
(الارشاد والشرح- التنظیم والتنسیق- المتابعة- الاستقبال) واختیار قائد منهم 
للتنسيق النهائي للمعروضات 4 المعرض ککل. 

۶ تخطیط مکان العرض من خلال اعد اد خطة العرض من قبل الطالبات ( اختیار 
الأركان- موضوع العرض- نوافذ العرض- علامة التمییز أو العلامة التجاریة- 
الاسم التجاري- الخلفیات- الالوان< الدیک ورات- مستویات العرض- طريقة 
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التغليف- الحوامل- اختيار مساعدات العرض- الدعوات والملصقات «طريقة 

الإعلان» - الترتيب والتنسيق لمحتوي العرض) . 

ج- التنفين للخطة : 

- اشتمل العرض على (1) مجموعات من الطالبات اختلفن ك اختيار موضوعات 
العرض: 

-١‏ مجموعة الخزامي: وفکرتها «عرض على هيئة جلسة عربية» تعرض ملابس 
الحامل الختلفة مع التدعیم بالساعد ات التعلقة بالجلسة العربية واهتممن بالخلفية 
التي توضح التراث السعودي والعلقات التي توضح اللابس التراثية الختلفة للقبائل 
العربية 2 الخلفية واللوحات التي تعبر عن الباني القديمة وشبة الجزيرة العربية. 
واستماتت الطالب ات آیضا بالخنندان رانف الحرم التي كانت محم هيا 
وصندوق تراثي عربي لوضع مقتنیات السید ات وأرضية من ف رو الخراف ومخدات. 
کم ا استخدمن حوامل لا کسسوارات مختلفة الأش کال تضفي جمال علی العرض 
وتعتبر من المواد الساعدة للعرض. ووضعن الطالبات الطویات التي تقدم التوعية ج 
مجال العرض وعرضن الدعوات. وبذلك آهتمت الطالب ات 4 العرض ب (تجهیزات 
العرض- الدیکورات- الخلفیات- مساعدات أو مکملات العرض- مستویات العرض- 
موضوع العرض- الألوان- الشکل النهاشي لنافذة العرض- طريقة العرض والترتیب- 
التجسیم- الدعوات- مطویات التوعية) . 

"- مجموعة إليكي سيدتي: وفکرتها «عرض ملاس الأطفال والکیار» وتم 
الاستعانة ببعض العینات من التراث السعودي کالعلقات والاقمشة وقاموا باعد اد آرفف 
للعرض بآنفسهم» وتم الاستعانة بأحد التجهیزات الفعالة للعرض وهو المانيكان الکامل. 
وقد آهتممن الطالبات بکل جزء من أجزاء العرض حتی الاضاءة التي توجد بالخلفية 
واستخدمن الخلفية البیضاء کلون محاید لتوضیح وابراز آلوان الملابس التي وجد منها 
المعلق والمطوي على الارفف ومنها العروض على المانیکان. كما استعن با لطویات كوسيلة 


لاا 
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للتوعية عن اللابس الترائية وتاریخه | والدعوات الرتبطة بموضوع العرض, وبذلك 
آهتمت الطالبات 2 العرض ب ( تجهیزات العرض- الدیکورات- الخلفیات- مساعد ات 
أو مکملات العرض- مستویات العرض- موضوع العرض- الآلوان- الشکل النهائي 
لنافذة العرض- طريقة العرض والترتیب- التجسیم- الدعوات- مطویات التوعیة) . 

۳- مجموعة الفراشة للازیاء الشعبية: وفکرتها «عرض على هيئة خيمة تراثية» 
کاحدی الوسائل للعرض التراثي واهتتمن الطالبات بالارضية والخلفية وشکل الخيمة 
العربية الاصيلة. واستخدام المانيكان بأنواعه الجزئي والنصف واقعي والواقعي كأحد 
تجهیزات العرض الفعال. كما اهتممن بتناسق الألوان. والعلامة التجارية. وآعددن 
المطويات اللازمة للتوعية 2 مجال اللابس والدعوات الرتبطة بموضوع العرض 
بذلك آهتمت الطالبات 2 العرض ب (الاسم التجاري- العلامة التجاریة- تجهیزات 
العرض- الدیکورات- الخلفیات- مساعدات أو مکملات العرض- مستویات العرض- 
موضوع العرض- الألوان- الشکل النهائي لنافذة العرض- طريقة العرض والترتیب- 
التجسیم- الدعوات- مطویات التوعیة) . 

؛- مجموعة هابي كيدز 1105 ((۳۵: وفکرتها «عرض للایس الأطفال» حيث قمن 
الطالبات باعداد العرض على هيئة ملابس تراثية معلقة تعلیق حر للاطفال والوالید 
واهتممن بتناسب الالوان مع بعضها البعض كما تعلمن 3 اعداد الخطط اللونية واستخدمن 
العرائس الصغيرة کمانیکانات للعرض واستخدمن الساعدات اللازمة کسریر الأطفال 
وعروسة طفل رضیع وا کسسوار الأطفال التراثي؛ والعلقات من الصور التي توضح اللابس 
التراثية المختلفة للقبائل العربية وأيضاً المعلقات التراثية 4# الخلفية, واعدت الطالبات 
مطويات توضيحية للملابس التراثية للأطفال ودعوات. بذلك أهتمت الطالبات 2 العرض 
ب ( الاسم التجاري- تجهيزات العرض- الديكورات- الخلفيات- مساعدات أو مكملات 
العرض- مستويات العرض- موضوع العرض- الألوان- الشكل النهائي لنافذة العرض- 
طريقة العرض والترتيب- التجسيم- الدعوات- مطويات التوعية) . 


لللطسسلسلببلب فق 
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ه- مجموعة الدلالة: وفكرتها «عرض على هيئة قصة» تقص عملية لبيع الدلالة 
ئلا قف واكلاسن والاكنسوآوات العرافية وقد استخدسن الظالينات يداكل العركن 
حيث استخدمن المخدات والاقمشة والأوراق الأسطوانية لمن الملابس حتي تبدو وكأنهن 
سيدتين جالستين للقيام بعملية الشراء والبيع واستخدمن جميع المساعدات اللازمة 
للجلسة العربية وشكل الخيمة العربية الأصيلة والمعلقات ومصباح الاضاءة. كما ابدعن 
2 إعداد مطويات للتوعية 2 مجال الملابس التراثية والدعوات. وبذلك آهتمت الطالبات 
3 العرض ب ( الاسم التجاري- تجهيزات العرض- الديكورات- الخلفيات- مساعدات 
أو مكملات العرضس- مستويات العرض- موضوع العرض- الألوان- الشكل النهائي 
لنافذة العرض- طريقة العرض والترتيب- التجسيم- الدعوات- مطويات التوعية) . 

5- مجموعة الأناقة للتراث: فكرتها «عرض للایس الأعراس» حيث استخدمن 
الطالبات المساعدات من الاکسسوار والمعلقات على الحوائط والأقمشة التراثية 
والإضاءة بالفوانیس الصغيرة بالألوان الختلفة, كما استخدمن أحد تجهيزات العرض 
الفعال وهو الانیکان النصف واقعي. واستخدمن أسلوب التعليق الحر» ووضعن مطويات 
توضح ملابس الأعرامس التراثية القديمة؛ وأعددن الدعوات. وبذلك أهتمت الطالبات 
3 العرض ب ( الاسم التجاري- تجهيزات العرض- الديكورات- الخلفيات- مساعدات 
أو مكملات العرضس- مستويات العرض- موضوع العرض- الآلوان- الشكل النهائي 
لنافذة العرض- طريقة العرض والترتيب- التجسيم- الدعوات- مطويات التوعية) . 

وقد قامت جميع المجموعات بإعداد الدعوات مختلفة الأشكال منها المجسم ومنها 
ما يعبر عن مجال العرض. 

د- التقييم للمعرض: 

قد قامت المكرمة وكيلة الكلية والمكرمة رئيسة القسم بافتتاح المعرض 42 تمام 


الساعة الحادية عشر وكذلك حضر عدد من عضوات هيئة التدریس 2 قسم الاقتصاد 


حطس 
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المنزلي والاقسام الختلفة بالاضافة إلى طالبات الكلية وقامت قائدة کل مجموعة من 
الجموعات بشرح عرض مجموعتها کمرشدة. 

وأثنى الحضور الکریم على عروض الطالبات وتقدیمهن للعرض. وكذلك آشاد 
الجمیع بحسن الضيافة والتنظیم والعرض والجهد المبذول وقد تعاونت الطالبات 
وبذل وا قصاری جهدهم للخروج بالعروض 3 آبهی الصور. فالتعاون والعمل الجماعي 
هو آهم آسس التنسیق والعرض. 

ویتمیز العرض بالعدید من الأهداف آهمها أنه نشاط منهجي لقرر تتسیق 
العارض ونوافذ العرض حيث یتضمن آرکان عرض الطالبات بالستوی السابع. وهو 
جزء من تكليفاتهن بالقرر بالاضافة إلى أنه نشاط لا منهجي 3 نفس الوقت حیث أنه 
یساعد جمیع الطالبات بمختلف تخصصاتهن ومستویاتهن بالكلية على التعرف على 
العدید من الافکار لانشاء معارضهن ومشروعاتهن الخاصة التي یمکن أن یقمن بها بعد 
التخرج والاستفادة بالهارات التي قدمت لهن. 


صورة (۱۳۶) مجموعة الخزامي صورة (۱۵) مجموعة اليكي سيدتي 


۰ لبخ 
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صورة )١158(‏ مجموعة الدلالة صورة (159) مجموعة الأناقة للتراث 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 
تقریر عن مفرر تنسيق المعار ض و نوافد العر ض 
المحر ض الثالت / بعنوان «معرض العطور » 
تم اقامة العرض 2 عملي مقرر «تنسیق معارض ونوافن العرض» للمستوي السابع 

بعن وان «معرض العطور» » وذلك 2 قاعة (۱۱۹) يوم الأثنين الوافق ۲۰۱۶/۱۲/۸ 

ب مقر كلية التربية والعلوم بالخرمة قسم الاقتصاد النزلي 2 تمام الساعة الحادية 

عشرضياها وأشتمل المعرض على عرض لأركان الطالبات . وقد تم التجهيز للمعرض 

مع اتباع الخطوات الآتية: 

أ- مرحلة تحديد الأهداف: 
)١‏ تحديد الأهداف الأساسية لإقامة المعرض. وهدف كل مجموعة من الطالبات 

لعمل ركن معين للعرض, والنتائج المرجوة منه. 

ب- التخطيط للمعرض: 

)١‏ شرح طريقة بناء نوافذ العرض المتناسبة مع نوع العروض بوجه عام وأنواع 
الحوامل المختلفة التي تناسب نوع المعروض «العطور» وكيفية إعداد الخطط اللونية 
والتخطیط لاعداد الفاركن وطرق العرض الختلفة ومساعدات العرض الكدامة. 

۲ عرض فیدیوهات تعليمية وبوربوینت وصور توضح آنواع التنسيقات وطرق التنسیق 
التي یمکن استخد امها لتنسیق العروض من العطور. 

۳) تقسیم الطالبات لجموعات و توزیع العمل داخل کل مجموعة فيما بینهم کلجان 
(الارشاد والشرح- التنظیم والتنسیق- المتابعة- الاستقبال) واختیار قائد منهم 
للتنسیق النهائي للمعروضات ك المعرض ککل. 

۶ تخطیط مکان العرض من خلال إعداد خطة العرض من قبل الطالبات ( اختیار 
الأركان- موضوع العرض- نوافذ العرض- علامة التمییز أو العلامة التجاریة- 
الاسم التجاري- الخلفیات- الالوان- الدیک ورات- مستویات العرض- طريقة 
التفلیف- الحوامل- اختیار مساعدات العرض- الدعوات وا للصقات «طريقة 
الاعلان»- الترتیب والتنسیق لحتوي العرض) . 


۰« للب فق 


إدارة وتنسیق المعارض ونوافد العرض ۸ 

ج- التنفين للخطة : 
- اشتمل المعرض على (۲) مجموعة من الطالبات: 
- المجموعة الأولى اهتمت بإعداد الخلفية وتنسيق المعروضات على الخلفية. 
- المجموعة الثانية اهتمت بتنسيق المعروضات على حوامل ومناضد العرض. 

وقد قامت المجموعتان بإعداد موضوع العرض على هيئة أعماق البحار فوضعن 
النباتات المائية والقواقع والصدف ولعب علي هيئّة أسماك بترتيب معين كما استخدمن 
الخلفية الزرقاء وعليها ستارة باللون الأبيض الشفافة كتعبير عن لون مياه البحر 
واستخدمن الصناديق العلقة تعليق حر والمطلية والفلفة بألوان تتناسق مع الخلفية. 
واستخدمن تجهيزات للعرض كالحوامل والمناضد واستخدمن الأعمدة المزينة بالقواقع 
والمدعمة بالآرفف وقمن بإعداد كروت الدعوات مختلفة الأشكال منها المجسم ومنها 
الذي يعبر عن مجال العرض, وبذلك آهتمت الطالبات 2 العرض ب ( الاسم التجاري- 
تجهيزات العرض- الديكورات- الخلفيات- مساعدات أو مكملات العرض- مستويات 
العرضس- موضوع العرضر- الألوان- الشكل النهائي لنافذة العرض- طريقة العرض 
والترتيب- التغليف وشكل العبوات- الدعوات- مطويات التوعية) . 

ج- التقييم للمعرض : 

قد قامت المكرمة وكيلة الكلية والمكرمة رئيسة القسم بافتتاح العرض 2 تمام 
الساعة الحادية عشر صباحاً كنات حضور عدد من عضوات هيكة التدریس 2 قسم 
الاقتصاد المنزلي والاقسام الختلفة بالاضافة إلى طالبات الكلية وقامت قائدة کل 
مجموعة من الجموعات بشرح عرض مجموعتها کمرشدة. 

وأثنى الحضور الکریم على عروض الطالبات وتقدیمهن للعرض. وکذلك آشاد 
الجمیع بحسن الضيافة والتنظیم والعرض والجهد المبذول وقد تعاونت الطالبات 
وبذلوا قصاری جهدهم للخروج بالعروض 2 آبهی الصور. فالتعاون والعمل الجماعي 
هو آهم آسس التنسیق والعرض. 


حطس 
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ويتميز العرض بالعديد من الأهداف أهمها أنه نشاط منهجي لقرر تنسیق 
العارض ونوافذ العرض حيث يتضمن أركان عرض الطالبات بالمستوى السابع .وهو 
جزء من تكليفاتهن بالمقرر بالإضافة إلى أنه نشاط لا منهجي 3 نفس الوقت حيث أنه 


العديد من الأفكار لانشاء معارضهن ومشروعاتهن الخاصة التي يمكن أن يقمن بها بعد 
التخرج والاستفادة بالمهارات التى قدمت لهن. 


صورة (۱۷۰) التعليق الحر للمعروضات عليهاء ومجموعة الأعمدة ونوافن العرض الجزيرة 


صورة (۱۷۱) استخدام المنضدة لوضع العبوات المغلفة كأحد تجهيزات العرض الفعال 
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صورة (۱۷۲) الخلفية المحايدة والمضاهاة للطبيعة البحرية 


طلا إدارة وتنسيق المعارض ونوافذ العرض 
تقریر عن مفرر تنسيق المعار ض و نوافد العر ض 
المعرض/ بعنوان «مستقبلنا فى عملنا» 
تم إقامة معرض مقرر «تنسيق المعارض و نوافذ العرضر» للمستوي الثامن بعنوان 
« مستشبطسا في عططفا». وذلك 2 قاعة (۱۳۳۱۷) وقاعة (۱۳۳۲۳) يومي الاثنين 
والثلاثاء الموافق ۱۶۳۷/۷/۵-۶ه 2 مقر كلية التصاميم والاقتصاد المنزلي بقسم 
السکن وادارة النزل. 2 تمام الساعة الحادية خی مت انس وأشتمل المعرض على 
عرض لارکان الطالبات. وقد تم التجهیز للمعرض مع اتباع الخطوات الآتية: 
أ- مرحلة تحدید الأهداف: 
۱ تحدید الأهداف الأساسية لاقامة العرض. وهدف کل مجموعة من الطالبات 

لعمل ركن معين للعرض, والنتائج الرجوة منه. 

ب- التخطيط للمعرض : 

)١‏ شرح طريقة بناء نوافذ العرض التناسبة مع نوع العروض بوجه عام وآنواع 
الحوامل الختلفة ومن ضمنها الحوامل التي تناسب نوع العروض حسب اختیارهم 
وكيفية اعد اد الخطط اللونية والتخطیط لاعداد العارض وطرق العرض ال مختلفة 
ادات المرضن حتاف 

۲ عرض الفیدیوهات التعليمية التي توضح ما سبق وتوضح العارض الختلفة لأنواع 
النتجات وطرق عرضها. 

۳) تقسیم الطالبات لجموعات وتوزیع العمل داخل کل مجموعة فيما بینهم کلجان 
(الارشاد والشرح- التنظیم والتنسیق- المتابعة- الاستقبال) واختیار قائد منهم 
للتنسيق النهائي للمعروضات 4 العرض ککل. 

۶ تخطیط مکان العرض من خلال اعد اد خطة العرض من قبل الطالبات ( اختیار 


الأركان- موضوع العرض- نوافن العرض- علامة التمییز أو العلامة التجاریة- 
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الاسم التجاري- الخلفيات- الالوان- الديكورات- مستويات العرض- طريقة 

التغليف- الحوامل- اختيار مساعدات العرض- الدعوات والملصقات «طريقة 

الإعلان»- الترتيب والتنسيق لمحتوى العرض) . 

ج- التنفين للخطة : 

- اشتمل المعرض على (۱۱) مجموعة من الطالبات اختلفن بے اختيار موضوعات 
العرض: 

0 مجموعة شعبیات: وفکرتها «عرض للملایس الشعبية التراثية لبعض القبائل» 
وهي تعرض ملابس مختلفة مع التدعیم بالساعدات التعلقة بها كالمعلقات واللوحات 
التي تعبر عن الباني القديمة وشبة الجزيرة العربية وبعض الأدوات التراثية کال باریق 
وآکواب القهوة والاکسسوارات الحريمي التي کانت تستخدم قديما وأرضية من السجاد 
التراثي القدیم کمساعدات للعرض. وکما اهتممن بالخلفية التي توضح التراث 
السع‌ودي وهي ستارة من القماش التراثي مع خلفية بیضاء ( لون محاید) لتوضیح ما 
آمامه | كما دعمت بالاضاءة. واستخدمن تجهیزات العرض الفعال کمنضدة للعرض 
والمانيكان لعرض الملابس التي قضفي جمال على العرض وتبرزه كما استخدمن من 
أساليب العرض عملية الطي للملابس 2 نافذة العرضس, ووضعن الطالبات المطويات 
التي تقدم التوعية ب مجال العرض اللابس التراثية. وأعددن الدعوات اللازمة. 
وبذلك اهتمت الطالبات بكل جزء من أجزاء العرض ( اللافتة- الاسم التجاري- علامة 
التمييز التجارية- تجهيزات العرض- الديكورات- الخلفيات -الإضاءة- مساعدات أو 
مكملات العرض- مستويات العرض- موضوع العرض- الالوان- الشكل النهائي لنافذة 
العرض- طريقة العرض والترتيب- التجسيم- الدعوات- مطويات التوعية) . 

۲- مجموعة ١40ء٥‏ ۷: وفكرتها «ملابس واكسسوارات للا طفال» تتميز بالرقة 
وتم الاستعانة ببعض العینات كأقفاص العصافير الصغيرة والمعلقات والصناديق 


المغطاة بمفرش أبيض (لون محاید) لا حد اث مستویات للعرض وتوضیح اللعروضات 


واس 
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عليها قاموا باعدادها بأنفسهم. وقد آهتممن الطالبات بکل جزء من أجزاء العرض 
حتی السقف قاموا بتعلیق ورود بخيوط عليه تتدلی آعلی العرض, واستخدمن الخلفية 
الوردية الفاتحة کلون یتناسب مع الفئّة العمرية الصغيرة كما توضح وتبرز العروض 
واستخدمن تجهیزات للعرض الفعال كا مانيكان والشاجب. واستخدمن أحد آسالیب 
العرض وهو سل وب التعلیق الحر ب نافذة العروض. كما استعن با لطویات كوسيلة 
للتوعية عن العرض. وأعددن الدعوات اللازمة. وبذلك اهتمت الطالبات بکل جزء 
من آجزاء العرض (اللافتة- الاسم التجاري- علامة التمییز التجاریة- تجهیزات 
العرض- الدیکورات- الخلفیات- الاضاء2- مساعد ات أو مکملات العرض- مستویات 
العرضس- موضوع العرضس- الالوان- الشکل النهائي لنافذة العرض- طريقة العرض 
والترتیب- التجسیم- الدعوات- مطویات التوعیة) . 

۳ مجموعة الشعر اللح: وفکرتها «نافذة عرض لکتب شعرية وکلمات وحکم 
مأثورة» واهتمت الطالبات بالارضية والخلفية الحايدة اللون ( الرمادي الفاتح) وجلسة 
للقراءة علیها . ومعلقات من الصور على الحائط لاقوال وحکم مأثورة. كما قاموا بتدلي 
بعض الأزهار من السقف. واستخدمن سبت من الزهور تم ثبتوا عليه علامة المجموعة 
واسمها التجاري. كما استخدمن تجهیزات العرض الفعال ومنها الارفف التحر كة 
والنضدة؛ واستعن بالطویات كوسيلة للتوعية عن العرض. وأعددن الدعوات اللازمة, 
وبذلك اهتمت الطالبات بکل جزء من آجزاء العرض ( اللافتة- الاسم التجاري- علامة 
التمییز التجاریة- تجهیزات العرض- الدیکورات- الخلفیات- الإضاءة- مساعدات أو 
مکملات العرض- مستویات العرض- موضوع العرض- الالوان- الشکل النهائي لنافذة 
العرض- طريقة العرض والترتیب- الدعوات- مطویات التوعیة) . 

-٤‏ مجموعة آدوات التجمیل: وفکرتها «عرضی لادوات التجمیل وارشاد لطريقة 
الاستخدام الصحیح وطرح عينات للتسویق» حيث قمن باعد اد تجهیزات للعرض 
كالمنضدة الذي فرش علیها مفرش من اللون الوف واستخدمن مجموعة من الخدات 


. 1-1111 
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ولون الخلفية هوالرمادي الفاتح وملصق عليها العلامة التجارية. كما استخدمن وحدة 
إضاءة ليزر لجذب العين علي المعروضات وللتعبير عن سن الشباب واستخدمن الورود 
الوردية اللون للتعبير عن آنها تدخل 2 صناعة التركيبات الكيميائية للمكياج» وأعدت 
الطالبات مطويات توعية عن طريقة استخدام المكياج الصحيحة كما أعددن الدعوات 
اللازمة. وبذلك اهتمت الطالبات بكل جزء من أجزاء العرض (اللافتة- الاسم التجاري 
- علامة التمييز التجارية- تجهيزات العرض- الديكورات- الخلفيات- الإضاءة- 
النهائي لنافذة العرض- طريقة العرض والترتيب- الدعوات- مطويات التوعية) . 

ه- مجموعة متجر أنتيكا: وفكرتها «عرض للأاحذية والشنط» حيث استخدمن 
مساعدات للعرض كالمخدات والزهور واستخدمن حوامل صغيرة > ووحد ات اضاءة 
صغيرة على الخلفية الرمادية المنقوشة وعلى العروض. واستخدمن حامل موضح عليه 
الاسم التجارى والعلامة التجارية للمجموعة. كما قاموا بإعداد مطويات للتوعية 27 
مجال الأحذية والشنط. كما أعددن الدعوات اللازمة. وبذلك اهتمت الطالبات بكل 
جزء من أجزاء العرض ( اللافتة- الاسم التجاري- علامة التمييز التجارية- تجهيزات 
العرض- الديكورات- الخلفيات- الإضاءة- مساعدات أو مكملات العرض- مستويات 
العرضس- موضوع العرضر- الألوان- الشكل النهائي لنافذة العرض- طريقة العرض 
والترتيب- الدعوات- مطويات التوعية) . 

-٦‏ مجموعة الشال: فکرتها «عرض للعیایات الحریمي». حيث استخدمن 
التجهیزات من الانیکانات حامل العرض الستقیم ومنضد 5 لعرض المللابس المطوية, 
أما الخلفية فرسومية معبرة عن نوع المعروض وعليها الاسم التجاري والعلامة 
التجارية. واستخدمن وحدات الإضاءات الصغيرة بألوان الختلفة. ووضعن مطويات 


توضح نوع عرضهن. كما أعددن الدعوات اللازمة. وبذلك اهتمت الطالبات بكل جزء 


وا 
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من آجزاء العرض (اللافتة- الاسم التجاري- علامة التمییز التجاریة- تجهیزات 
العرض- الدیکورات- الخلفیات- الاضاء2- مساعد ات أو مکملات العرض- مستویات 
العرضس- موضوع العرضس- الالوان- الشکل النهائي لنافذة العرض- طريقة العرض 
والترتیب- الدعوات- مطویات التوعیة) . 

۷- مجموعة ملایس السهرة والزفاف: فکرتها «عرض للایس السهرةوالزفاف». 
حیث استخدمن التجهیزات من الانیکانات واستخدمن مستویات للعرض باستخد ام 
الصنادیق الفطاة بمفرش آبیض لابراز العروضات وتم استخدام الساعدات اللازمة 
من الاکسسوارات والاحذية. آما الخلفية فعبارة عن ستارة بیضاء (لون محاید) تبرز 
العروض آمامها ومدعمة بوحدات إضاءة من الخلف بسيطة؛ ووضعن مطویات توضح 
نوع عرضهن. كما اعددن الدعوات اللازمة. وبذلك آهتمت الطالبات بکل جزء من 
آجزاء العرض (تجهیزات العرض- الدیکورات- الخلفیات- الاضاء2- مساعدات أو 
مکملات العرض- مستویات العرض- موضوع العرض- الالوان- الشکل النهائي لنافذة 
العرض- طريقة العرض والترتیب- الدعوات- مطویات التوعیة) . 

۸- مجموعة القراءة غذاء الروح: وفکرتها «نافذة عرض للکتب التنوعة» حيث 
اهتتمن الطالبات بكتابة الاسم التجاري وإعداد الخلفية التي كانت عبارة عن ستارة 
بيضاءء وقاموا بإعداد جلسة للقراءة عليها وآرفف للكتب ومناضد للعرض عليها 
كتجهيزات للعرض الفعال. واستخدمن من مساعدات العرض العلقات من الصور على 
الحائط لأقوال وحكم مأثورة:؛ وقاموا بتدليه بعض الخيوط المزيلة بحباره وريشة من 
السقف. واستخدمن سبت من الزهور لإضفاء جمال على العرض, و استخدمن وحدات 
إضاءة كالشمعدان كما اعددن المطويات والدعوات اللازمة. وبذلك اهتمت الطالبات 
بكل جزء من أجزاء العرض ( اللافتة- الاسم التجاري- العلامة التجارية- تجهيزات 
العرض- الديكورات- الخلفيات- الإضاءة- مساعدات أو مكملات العرض- مستويات 
العرضس- موضوع العرضس- الألوان- الشكل النهائي لنافذة العرض- طريقة العرض 
والترتيب- الدعوات- مطويات التوعية) . 
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4- مجموعة متجر »56916 ا«رذ۴: وفكرتها «عرض للأحذية والحقائب» حيث 
استخدمن تجهيزات للعرض ومستويات رأسية كالأعمدة والصناديق التي قامت بإبراز 
وتوضيح مستويات العرض الرأسية بشكل مبتکر كما استخدمن وحدات الإضاءة داخل 
الأعمدة لتخرج الإضاءة منها بشكل جميلء والخلفية بيضاء مزودة بوحدة إضاءة من 
الخلف باللون الوردي ليتماشى مع الاسم التجاري ومع نوعية المعروض وهو الأحذية 
والحقائب الحريمي» ويتدلى من السقف دوائر ذات الوان جميلة تتناسب آلوانها مع 
المعروضص.ء واستخدمن الورود للتزيين» وقمن بإعداد العلامة التجارية والاسم التجاري 
للمجموعة بطريقة جميلة على قائم والخشب. كما قاموا بإعداد مطويات للتوعية 2 
مجال الأحذية والحقائب وأعددن الدعوات اللازمة, وبذلك اهتمت الطالبات بكل جزء 
من أجزاء العرض (اللافتة- الاسم التجاري- العلامة التجارية- تجهيزات العرض- 
الديكورات- الخلفيات- الإضاءة- مساعدات أو مكملات العرض- مستويات العرض- 
موضوع العرض- الألوان- الشكل النهائي لنافذة العرض- طريقة العرض والترتيب- 
الدعوات- مطويات التوعية ). 

-٠‏ مجموعة المقهى الفرنسي: وفكرتها «عرض لقهی ستايل فرنسي» حيث 
استخدمن تجهيزات العرض الفعال کالناضد والأرفف» والخلفية بيضاء وستارة سوداء 
من الد انتیل, واستخدمن وحدات إضاءة من الشموع. وجلسة لرتادي المقهى؛ ويقدم 
بالمقهى القهوة والنسكافيه والكيك والکرواسان ...الخ. وقمن باعداد العلامة التجارية 
والاسم التجاري للمجموعة بطريقة جميلة على الحائط + الخلفية مع التدعيم ببعض 
الصور لفرنسية وهي مطربة مشهورة وقمن بتشغيل الموسيقى الغربية ذات الوقع البسیط 
على الأذان. كما قاموا بإعداد قائمة للمشروبات والاًکولات. وأعدوا المطويات والدعوات 
اللازمة؛ وبذلك اهتمت الطالبات بكل جزء من أجزاء العرض (اللافتة- الاسم 
التجاري- العلامة التجارية- تجهيزات العرض- الديكورات- الخلفيات- الإضاءة- 
مساعدات أو مكملات العرض- مستويات العرض- موضوع العرض- الألوان- الشكل 
النهائي لنافذة العرض- طريقة العرض والترتيب- الدعوات- مطويات التوعية) . 


© 
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۱- مجموعة محل كناري: فکرتها «نافذة عرض لمحل عصافیر». وهورکن كله ابد اع 
سواء 2 الفكرة أو التنفيذ. حيث استخدمن شباك 4 الخلفية من الخشب الزان الأبيض 
اللون وزهور تتدلی عليه وفروع خضراء كما تتدلی الفروع من السقف ايشا وتم استخدام 
مجموعة من الأقفاص المعلقة والدرجة على الأرض التي قاموا بتصنیعها بأنفسهم وبها 
طی ور صناعية وآخري بها طیور حقيقية ملونة. كما استعانوا بنافورة متميزة وبها وحدة 
إضاءةء وتوجد وحدات إضاءة صغيرة بالأسبتة الموجودة على الأرض وبها طیور صناعية, 
واستعانوا بسلم و سور من الخشب وأرضية من السجاد الأخضر على شکل العشب للایحاء 
آنه | حديقة (مضاهاة للطبيعة) آما عن الاسم التجاري والعلامة التجارية فکان على 
قائم آعددنه من الخشب ویوجد عليه ريش ملون. كما قمن بإعداد الطویات والدعوات 
اللازمة. وبذلك اهتمت الطالبات بکل جزء من آجزاء العرض ( اللافتة- الاسم التجاريی- 
العلامة التجاریة- تجهیزات العرض- الدیک ورات- الخلفیات- الإضاءة- مساعدات أو 
مکملات العرض- مستویات العرضس- موضوع العرض- الألوان- الشکل النهائي لنافذة 
العرض- طريقة العرض والترتیب- الدعوات- مطویات التوعیة) . 

وقد قامت جمیع الجموعات باعداد كروت الدعوات مختلفة الأشکال . 

د- التقییم للمعرض: 

وقد تم دعوة المكرمة سعادة عميدة الكلية والکرمة رئيسة القسم لحضور العرض 
بے تمام الساعة الحادية عشر وکذلك تم قص شریط العرض من قبل سعادة رئيسة 
القسم وعدد من عضوات هيئّة التدریس 2 الاقسام والتخصصات الختلفة بالكلية. 
بالإضافة إلى طالبات الكلية. وقامت قائدة کل مجموعة من الجموعات بشرح عرض 
مجموعتها کمرشدة. 

وأثنى الحضور الکریم على عروض الطالبات وتقدیمهن للعرض. وكذلك آشاد 
الجمیع بحسن الضيافة والتنظیم والعرض والجهد المبذول وقد تعاونت الطالبات 
وبذلوا قصاری جهدهم للخروج بالعروض ب آبهی الصور. فالتعاون و العمل الجماعي 
هو آهم آسس التنسیق والعرض. 


| 


/// 
ويتميز العرض بالعديد من الأهداف آهمها آنه نشاط منهجي لمقرر تنسيق 
العارض ونوافذ العرض حيث يتضمن آرکان عرض الطالبات بالمستوى الثامن. وهو 
جزء من تكليفاتهن بالمقرر بالاضافة إلى أنه نشاط لا منهجي 3 نفس الوقت حيث أنه 


العديد من الأفكار لإنشاء معارضهن ومشروعاتهن الخاصة التي يمكن أن يقمن بها بعد 


التخرج والاستفادة بالمهارات التي قدمت لهن. 


صورة (۱۷۳) مجموعة شعبيات صورة )۱۷١(‏ مجموعة Vestdos‏ 


صورة (۱۷۰) مجموعة الشعر اللح صورة (۱۷۰) مجموعة أدوات التجميل 


صورة ([۱۷۹) مجموعة ملایس السهرة والزفاف صورة (۱۸۰) مجموعة القراءة غذاء الروح 


صورة (۱۸۱) مجموعة Pink Style‏ صورة (۱۸۲) مجموعة القهی الفرنسي 
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صورة (۱۸۳) مجموعة محل الكناري 
مما لوحظ عامة 2 التطبيق بالمعارض السايقة وأصبح من عوامل وأسس النجاح: 
-١‏ وجود قائد لكل مجموعة والتقسيم وتوزيع الأعمال للجان والتعاون والمشاركة 2 
أداء العمل. 


؟- الانتماء والحب للثقافة والحضارة والتراث. 
> التمسك بالعادات والتقاليد والانتماء وحب الوطن. 
غ- البحث وراء التمیز والاجتهاد من قبل جمیع الطالبات. 
0- الفهم الجید للعمل الذي یقومون به و آهمیته. 
العرض. 
۷ ارتباط المقرر بالبيكة المحيطة. 
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المراحع 


آولا: المراجع العربية : 

-١‏ ابراهیم عبد العزیز اللحیدان (۲۰۰۸): «معوقات قيام الحراسات الأمنية الدنية 
الخاصة بمسئولياتها 2 الجمعات التجارية». رسالة ماجستیر. كلية الدراسات 
العلیا. قسم العلوم الشرطية. جامعة نايف العربية للعلوم الاأمنية. الملكة العربية 
السعودية. 

- أسماء بنت عبد الله بن ناصر الدخيل (۲۰۰۸):«معارض الفن التشكيلي بين 
الإعداد الاكاديمي والتطبيق العملي». رسالة ماجستیر. كلية التربية. قسم التربية 
الفنية. جامعة الملك سعود. المملكة العربية السعودية. 

۳ الجهاز القومي للتنسيق الحضاري (۲۰۱۰): «الدليل الإرشادي لأسس ومعايير 
الإعلانات واللافتات». وزارة الثقافة. الإصدار الأول. الطبعة الاولی. جمهورية 
مصر العربية. 

4- آمنة علي أحمد الرباعي (۲۰۰۸): «الإعلان التلفزيوني والسلوك الاستهلاكي- 
دراسة مسحية لعينة من المراهقين 2 مدينة اربد». رسالة ماجستيرء كلية الآداب 
تخصص الإعلام: جامعة الشرق الأوسط للدراسات العلياء عمان: المملكة الأردنية 
الهاشمية. 

ه- إياد عبد الفتاح النسور(۲۰۱۳): «سلوك المستهلك المؤثرات الاجتماعية والتقافیة». 
دار الصفاء عمان. المملكة الأردنية الهاشمية. 

5- بشري شاوي (۲۰۱):«آثر السعر على قرار الشراء لدي الستهلکین». رسالة 
ماجستیر. كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسییر. قسم التسويق 
وتجارة دولية. جامعة محمد خيضر بسكرة؛ الجمهورية الجزائرية الديموقراطية 
الشعبية. 
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۷ بوعنان نور الدين (۲۰۰۷): «جودة الخدمات آثرها على رضاء العملاء». رسالة 
ماجستيرء كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير والعلوم التجارية؛ قسم علوم 
التسيير فرع التسویق. جامعة محمد بوضياف المسيلةء الجزائرية الديموقراطية 
الشعبية. 

۸- جمال الدین محمد الرسی, ثابت عبد الرحمان |دریس(۲۰۰۷): «المنشآت 
التسويقية- ادارة منافذ التوزیع مدخل وصفي تحليلي». الدار الجامعية, 
الاسکندرية. جمهورية مصر العربية. 

4- جون كولينزء نانسي باتريسيا آبراین(۲۰۰۸): «قاموس دار العلم- غرینوود 
للمصطلحات التربوية». ترجمة حنان کسروان. مراجعة الترجمة هالة سنوی 
الطبعة الاولی, دار العلم للملایین؛ بیروت. الجمهوريّة اللبنانيّة. 

۰- حنان محمد السید آبوصيري ایمان شعبان إبراهيم (۲۰۰۷): «المارسات 
الاستهلا كية المستحدثة للشباب وعلاقتها بالمناخ الاسري كما يدركه الأبناء»؛ 
مجلة بحوث الاقتصاد النزلي. كلية الاقتصاد النزلي. جامعة النوفية. جمهورية 
مصر العربية. 

-١‏ سالم شحرور (۲۰۱۰):»فن اقامة القتمرات والعارض والندوات». رسالة ماجستیر. 
كلية الاقتصاد. قسم التسویق. جامعة دمشق. الجمهورية العربية السورية. 

۲- سعيدة ابرادتشة (۲۰۰۹): «الاستمالات الاقناعية 2 الاعلان التلفز - دراسة 
تحليلية 2 مضمون اعلانات قنا)۷]8». رسالة ماجستیر. كلية العلوم الانسانية 
والعلوم الاجتماعية , قسم علوم الاعلام والاتصال. جامعة منتوري؛ قسنطينةء 
الجمهورية الجز اترية الدیمقراطية الشعبية. 

۳- سمير العبدلي وقحطان العبدلي (۲۰۱۳): « الترویج والاعلان». دار زهران 
للطباعة والنشرء القاهرة. جمهورية مصر العربية. 

۶- كفاية سلیمان آحمد. محمد سید سلیمان. سامية عبد العظیم طاحون» رباب 
حسن محمد (۲۰۰۱): «الأسس الفنية لعرض الأزياء ع الحال التجارية». مكتبة 
الأنجلو الصرية. القاهرة. جمهورية مصر العربية. 
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-٥‏ كلود عبيد (۲۰۱۳): «الالوان- دورها- تصنيفيها - مصادرها- رمزيتها- 
دلالتها». الطبعة الأولىء المؤسسة الجامعية للدراسات للنشر والتوزيع؛ بیروت. 
الجمهورية اللبنانية. 

5 عبد الرازق محمد الدليمي (۲۰۰۵): «العلاقات العامة والعولمة» دار جریر 
جمهورية مصر العربية. 

۷- عبد الرحمن حسين (۲۰۰۶): «العمل الحر وأسرار البیع»» دار دجلة للتوزيع: 
دمشقء الجمهورية العربية السورية. 

۸- عبد العظيم كريمي (۲۰۰۷): «مدرسة المتاحف- مدخل إلي نظام التعلم النشط». 
الطبعة الأولي. دار الهادي للطباعة والنشر والتوزیع. بيروت» الجمهوريّة اللبنانيّة. 

4 عبد الله محمد الهرش (۲۰۱۶): «دور برامح تنشيط المبيعات 2 التأثير على 
السلوك الاستهلاكي السلبي عند المستهلك الأردني». مجلة الواحالت للبحوث 
والدراسات. الجلد /(۷) العدد(۰)۲ جامعة البلقاء التطبيقية الأردن: صه۱۳- 
۳ الاردن. الملكة الأردنية الهاشمية. 

۰- عبد العطي الخفاف (۲۰۰۷): «هندسة التسویق»» الطبعة الأولی. دار دجلة, 
عمان: المملكة الأردنية الهاشمية. 

-١‏ عبير بنت محمد عبد الله عجاج (۲۰۰۷): «الاستهلاك من منظور تربوي إسلامي 
مع تصور مقترح للتطبیق + المدرسة الثانوية». رسالة ماجستیر. كلية التربية 
قسم التربية الاسلامية والقارنة. جامعة آم القری. مكة الکرمة. الملكة العربية 
السعودية. 

۲- عوض عمر عوض قندومس (۲۰۰۸): «متاحف مكة المكرمة وأساليب تطويرها 
-دراسة تحليلية) . رسالة ماجستيرء كلية التربية؛ قسم التربية الفنية. جامعة آم 
القری. المملكة العربية السعودية. 

۳- عفيف البهنسي (۲۰۰۶): «علم المتاحف والعارض». دار الشرق للنشرء دمشق. 
الجمهورية العربية السورية. 
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4 علي القرني (۲۰۱۱): «الاعلام الجدید». مکتبة اللك فهد للنشرء الریاض: 
المملكة العربية السعودية. 

۰۵- علي فلاح الزعبي (۲۰۰۹): «مبادئ وأساليب التسویق». الطبعة الأولی. دار صفاء 
للنشر. عمان. المملكة الأردنية الهاشمية. 

5 علي فلاح الزعبي (۲۰۱۰): «الاتصالات التسويقية مدخل منهجي- تطبیقي». 
الطبعة الأولى» دار المسيرة للنشر. عمان. المملكة الأردنية الهاشمية. 

۷- فدوي بنت عوض بن عايض الرحيلي (۲۰۱۰): «تأثير الخامات الحديثة على 
التصمیم الداخلي لعارض الأعمال الفنية بكلية الاقتصاد المنزلي» رسالة 
ماجستيرء كلية الفنون والتصميم الد اخلي. قسم السكن وإدارة النزل. جامعة آم 
القری. مكة الکرمة. المملكة العربية السعودية. 

۸- لطيفة حسين الكندري( ۲۰۰۷): «نحو بناء هوية وطنية للناشئة». الطبعة الأولىء 
المركز الإقليمي للطفولة والأمومةء الکویت. دولة الكويت. 

9 ماجد بن سلطان بن محمد البراهيم (۲۰۰۷): «الحماية الجنائية للأسماء 
التجارية. دراسة تأصيلية تطبيقية مقارنة». رسالة ماجستيرء كلية الدراسات 
العليا قسم العدالة الجنائية. تخصص التشريع الجنائي الاسلامي. جامعة نايف 
العربية للعلوم الأمنية؛ المملكة العربية السعودية. 
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